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Одноглазый король
или 

путешествие начинается.

Ольга Лысенко.

От автора 

Сетевой маркетинг. Сегодня трудно найти человека, который не слышал бы этих слов. Оказывается, не менее трудно найти человека, который до конца понимает, что же это собственно, такое -Сетевой маркетинг. И это касается даже тех, кто занимается этим не первый день, и кто решил сделать это своей профессией. Такова она, магия MLM. 

Миф MLM притягивает и пугает одновременно. Правда, то что сегодня в Сетевом маркетинге сосредоточены огромные деньги и ежегодно рождаются новые миллионеры. Правда и то, что в наших газетах можно вычитать такое объявление: «Интим и -MLM - не предлагать!» Какая слепота! 

Много интриг и легенд накручено вокруг Сетевого маркетинга. Для меня это новый образ мышления, новое качество жизни. По сути, это профессия XXI века. И как любая профессия она предполагает обучение, в том числе и в этом бизнесе, да и в любом другом и в любые другие времена. Потому что большие деньги платят большим профессионалам. 

Сегодня мы будем учиться тому, что другие не хотят делать. Л завтра мы будем делать то, что другие уже не смогут. 

Итак, кому же предназначена эта книга? 

• Во-первых, она адресована тем, кто недавно подписал контракт, и впервые в своей жизни стал дистрибьютором сетевой компании. ПРИВЕТСТВУЮ ВАС! Вы на пороге новой жизни. 

• Во-вторых, тем, кто в этом бизнесе уже 6-7 месяцев, но, пока еще не понял, куда же он попал, и что здесь происходит. 

• В-третьих. Она адресована тем, кому «не повезло» в своей родной компании, и кто в рамках своей компании не получает нужного ему обучения. 

• В-четвертых, тем, кто доволен и своим спонсором и своей компанией, но хочет знать еще больше. 

• А также тем, у кого что-то не ладится. И он готов пройти все сначала по шагам и понять свои ошибки. 

• И обязательно тем, у кого все ладится и появляются первые дистрибьюторы, но совершенно неясно, чему и как их обучать. 

• И, наконец, книга адресована веем-веем, кто любит учиться," кто открыт новой информации, и готов освежить, обновить и реализовать свой опыт. 

Настоящая книга является первым шагом в системном образовании. Автор предлагает результаты практических занятий с начинающими дистрибьюторами. Это конкретные действия и технологии на первые 90 дней в сетевом бизнесе, это первые шаги после заключения контракта в вашей первой (или не первой) сетевой компании. 

Первый цикл включает 12 занятий и рассчитан на три месяца или 90 дней. В бизнес-литературе считается, что за 90 дней «созревает» дистрибьютор. В каждом занятии есть маленький секрет. А, может быть, даже и не один. И в конце прочтения все эти маленькие секреты сложатся в один «огромный секрет для маленькой кампании». В конце каждого занятия имеется домашнее задание, и предполагается неделя на его выполнение. Настоятельно рекомендую изучать одну тему в неделю и тщательно выполнять все задания. И вы будете удивлены тем изменениям, которые начнут происходить с вами и вокруг вас. 

Свой первый шаг в новую жизнь вы уже сделали. Вы уже приоткрыли один глаз и этим выделились из своего «слепого» окружения. Поздравляю Вас! В стране «слепых» и одноглазый -Король! Выполняйте все задания, и к тому времени, когда вы перевернете последнюю страничку, у вас откроется второй глаз. И вы обнаружите, какая яркая и многоцветная жизнь вокруг, и как здорово быть зрячим в этом прекрасном мире! 

Я приглашаю вас в путешествие, и очень горда тем, что буду сопровождать вас и помогать вам в пути. 

Ну что ж, ПОЕХАЛИ! 

Занятие № 1
Тема: Постановка целей. Как составлять планы. Права и обязанности. "Трудовое соглашение". Перечень навыков, которые должен уметь делать дистрибьютор, чтобы быть успешным в этом бизнесе. 

Цель - что же это такое? Я думаю, что вы знаете много определений цели и все они правомочны. Я предлагаю одну из них. Цель - это мечта с четким сроком реализации. Можно ли жить без цели? Можно. Основная масса так и делает. Закрывает глаза и просто бездумно куда-то бредет. Потом открывает глаза, где-нибудь лет в шестьдесят, и обнаруживает, что жизнь-то уже прошла. А собственно, была ли она? 

Джим Рон, один из величайших философов современного бизнеса, говорит так: «Если к 40-50 годам Вы не достигли финансового благополучия, это не значит, что Вас неправильно воспитали или Вы родились не в той стране. Это значит, что у Вас был не тот план действий». 

Вы видели людей, которые к тридцати годам достигли большего, чем иные к шестидесяти? Л почему? Они больше трудились? Да, больше. Но этого недостаточно. Они точно знали, что делать, поэтому и успели сделать больше за менее короткое время. То есть, они четко знали, чего вообще хотят добиться. И что нужно делать конкретно сегодня, чтобы прийти к этой цели. 

Поверьте мне, если вы не знаете, чего вы хотите, всегда найдется кто-то, кто решит это за Вас. Если вы не знаете, куда и зачем идете, всегда найдется кто-то, кто возьмет вас за руку и потащит. И определит вам и объем работы, и время, и зарплату. И вы станете хорошей «рабочей лошадкой» - тупым исполнителем чужой воли. И будете добросовестно «пахать» на чужую цель. Нормальное существование среднего «совка». 

Все, кто держит в руках эту книгу, уже не являются средними «совками». Вы уже сделали свой первый шаг к свободе и благополучию. Сегодня мы будем учиться, как ставить цели и планировать. Я думаю, что эта тема будет еще не раз повторяться. Потому что цели меняются в течение жизни, по мере их достижения. И мы будем не раз к этому возвращаться. А сегодня я помогу вам определить некоторые моменты, помогу определить жизненные цели на ближайший год, 

Я предлагаю проделать такое упражнение. Для этого необходимо: 

• Написать, не задумываясь, все желания, которые приходят на ум. Пусть их будет много. И неважно, что сейчас они вам кажутся невыполнимыми или смешными, или дикими, или странными. Не забывайте, что есть и чудеса и волшебная палочка. Пишите так, как будто все выполнимо, 

• Когда вы проделаете эту работу, перечитайте свои записи и разделите свои желания на несколько групп. Скажем, под буквами «а», «в» и «с». Итак, «с» - это то, что хотелось бы иметь, но можно на какое-то время отложить. Категория «в» - это то, что важно для вас уже сейчас. И, наконец, категория «а» - это вам жизненно необходимо, для вас это настолько нужно, что без этого просто теряется весь смысл вашей жизни. 

• Когда распределите на категории, выпишите в отдельный список 10 пунктов под буквой «а». Если их окажется меньше, добавьте самое ценное из категории «в». Если же пунктов оказалось больше, продумайте их еще раз. Пунктов должно быть ровно 10. 

• А теперь сделаем еще одну работу. Из этого списка, где 10 пунктов, надо найти самое-самое важное. И выписать на другой лист под № 1. Из оставшихся 9 пунктов выбрать самое-самое важное и написать в новый список под № 2. И так сделать десять раз. Так мы составим новый список из 10-и пунктов, но он уже будет расставлен по приоритетам. Самое важное будет впереди. В итоге вы имеете список ближайших целей из 10-и пунктов. Через какое-то время они могут измениться или дополниться, ведь мы люди творческие. В конце концов, можно чего-нибудь достигнуть, выполнить. А значит, будет ставиться следующая цель. Но на сегодня - это ваш ориентир на ближайший год. 

Следующее упражнение. В этом упражнении мы попробуем определить, зачем вы пришли в этот бизнес. Какие свои идеи, мечты и запросы вы хотите реализовать в рамках этого бизнеса. На бланке напечатано 12 пунктов (см. приложение 1). Сейчас мы их перечислим: здоровье, общение, деньги, карьера, свобода, признание, друзья, самосовершенствование, международный бизнес, независимость, путешествия, перспектива. Необходимо поставить свою фамилию и слева внизу дату выполнения этой работы. А затем точками отметить, что вы выбрали. Потом проставить цифры вместо точек, чтобы распределить по номерам, что для вас важнее. Что вы в первую очередь хотите решить: вопросы со здоровьем или с деньгами. Или вас интересует карьера. Или вам не хватает общения. Можно это сделать дома, не спеша и отдать это своему спонсору. 

Наконец, третье упражнение. Сейчас мы попытаемся определить, сможете ли вы свои жизненные цели реализовать здесь, в рамках сетевого бизнеса, в рамках своей компании. Для этого каждый напишет себе два списка по несколько пунктов. Первый лист «Что я хочу от компании?» И на втором (отдельно) - «Что я хочу от спонсора?» Ведь не секрет, что мы все имеем какие-то ожидания, когда подписываем контракт. Мы куда-то вступаем, к чему-то приобщаемся И мы вправе знать: «А что же мы, собственно, с этого будем иметь?» Очень рекомендую вам уточнить это письменно. Сформулировать свои мысли. Вы можете не очень точно представлять, какие обязательства берет на себя компания по отношению к вам. В конце концов, это новый для вас бизнес, новая профессия. И чтобы не было разочарования впоследствии, запишите свои ожидания и пожелания и обсудите их со спонсором. И, конечно же, обязательно надо написать отдельный список - «Что я обязуюсь делать». Вот это первый секрет на пути к успеху. Только тогда можно стать свободной личностью, когда вы задаете себе вопрос: «А что я могу сделать для компании? Какой мой вклад в общее дело? Где мое место?» 

Я хочу немножко напомнить о наших стереотипах. При поступлении на работу, как правило, звучит такая фраза: «Дайте мне работу!», а дальше идет обсуждение - какую. То есть, мы администратору заявляем: «Определите мне, куда приходить, когда приходить, что делать и сколько. Определите, сколько я стою. Решите за меня, кто я такой» Мы продаем себя как рабочую силу. 

Что делают те же американцы? При поиске работы они заявляют: «Дайте мне шанс!», а это значит, что человек уже знает себе цену, уже имеет какие-то планы и он просит дать ему возможность эти планы реализовать. Если в рамках данной компании или данного учреждения его работа нужна, то он сам, по сути, организовывает себе рабочее место. Я думаю, что это принципиальная разница. 

Итак, подобную работу я предлагаю сделать в ближайшие два-три дня. И только затем, подчеркиваю, только после этого, когда вы сделаете все сами и запишите, обсудить свои записи со спонсором. Инициатива должна исходить от вас. Тогда вы четко определите, какие взаимные обязательства вы на себя взяли. Вы, как дистрибьютор и ваш спонсор, а может быть, в его лице компания по отношению к вам. Тогда получается нечто вроде трудового соглашения, где распределены и закреплены обязанности за партнерами. 

Я хочу вам привести пример, как это делала я. Я не буду рассказывать, чего я хочу от компании. Я вам перечислю, какие я взяла на себя обязательства. Что я обязуюсь сделать? 

1. Посещать все встречи первой линии, а также все учебы, презентации, тренинги и другие мероприятия, которые рекомендует мне спонсор. 

2. Участвовать в мероприятиях активно. Я буду готовить сама выступления на, разные темы по своему плану. Я буду благодарна, если мне подскажут темы. 

3. Обязуюсь идти навстречу любым указаниям, просьбам и пожеланиям моего спонсора, в пределах разумного. Если что-то не смогу выполнить, постараюсь аргументировать свой отказ, чтобы это не было похоже на каприз. 

4. Работать по методике своего спонсора. 

5. Поддерживать всеми способами имидж своей компании, но никогда не отзываться плохо о любой другой сетевой компании. Потому что «все мы в одной лодке». 

6. Продумать и ввести как традицию церемонию посвящения в дистрибьюторы, в профессиональные сетевики и другие традиции. 

7. Создавать свои методики и предложить их для общего пользования. То, что могу сделать только я, используя свои знания  психотерапевта. 

Вы понимаете, что этот список можно дополнять, и у каждого будут свои пункты. Я вам просто даю ориентир. Может кому-то это понравится. 

• А теперь тот необходимый перечень навыков, которыми надо овладеть и выполнять каждому дистрибьютору, если он всерьез решил достичь успеха в сетевом маркетинге. Я перечислю, и по ходу наших занятий мы еще не раз будем обсуждать отдельные пункты этого списка. 

• Первое, что необходимо сделать обязательно любому дистрибьютору любой компании — изучить стартовую литературу. В некоторых компаниях этот пакет документов называется Стартер-кит, это могут быть отдельные брошюры или рекомендации компании, но всегда есть какая-то минимальная стартовая литература, И ее надо не просто прочитать, а изучить, закупить продукт. Открыть и начать употреблять. Обязательно. Без этого нет бизнеса. Надо пользоваться продуктом своей компании, тем продуктом, который мы предлагаем на рынок. 

• Ежемесячные закупки осуществлять не позднее 15-го-числа месяца 

• Как только вы получаете свой личный результат, необходимо записать его и обсудить со спонсором, чтобы он звучал четко и коротко. Выучить это. И при первой же возможности (на презентации и других мероприятиях) выходить на сцену и рассказывать о своем результате. 

• Посещать все школы и презентации, о которых вы сможете услышать и на которые сможете попасть. 

" На каждую презентацию приводить по одному новому человеку. Для того чтобы привести 1 человека, необходимо пригласить 5-6 человек (это статистика). 

• Подготовить выступление по продукции и выходить с ним на сцену. Таким же образом подготовить выступление по маркетинг плану и принимать участие в презентациях. 

• Собирать список вопросов и возражений (ниже мы обсудим для чего это нужно). 

• Составить рабочий список знакомых. 

• Первый месяц звонить спонсору ежедневно. Далее - по обстановке. Но, разумеется, если можно не звонить, а встречаться ежедневно, то это еще лучше. 

• В первый месяц всех своих знакомых и приглашенных вести к спонсору для беседы. 

• Пригласить в компанию двоих дистрибьюторов в первый месяц. То есть, уже в первый месяц стать спонсором. Это называется - быстрый старт, мы будем обсуждать это позже. 

• Домашние кружки. Организовывать у себя и участвовать в других домашних кружках. 

• Посещать все события и мероприятия, которые предлагает компания, и вести туда, как можно больше своих дистрибьюторов. 

• Заниматься самообразованием: это книги, журналы, брошюры, газетные статьи. Собрать свою профессиональную библиотеку. Если компания предлагает видео - и аудио продукцию, то постепенно подобрать свою видео теку и аудио теку. 

• Иметь визитки! Листовки (работа с листовками даст хорошие результаты, хотя сейчас этим пользуются гораздо реже.) 

• Составить свой фотоальбом по результатам. А также составить фотоальбом по событиям вашей жизни: где вы бываете, с кем вы встречаетесь, как вы отдыхаете. Это рабочий инструмент. 

• Создать систему «свидетелей и защиты» (об этом ниже). 

• «Холодные контакты». Обучиться и использовать. 

• Осуществлять продажи. Разные компании по-разному относятся к объему продаж. Но даже если продажи совсем небольшие» это надо уметь делать, этим надо владеть. Ведь цель любой сетевой компании - это продвижение продукции на рынок. Даже если конечным потребителем будите вы сами. 

• Осуществлять "контроль за клиентом" 

• Сделать коллаж или альбом мечт (от слова мечта). 

• Пользоваться методикой своего спонсора. В бизнес литературе вы можете вычитать, что придерживаться методики своего спонсора нужно до тех пор, пока вы не научитесь зарабатывать 50000 у.е. Потом можете похулиганить. 

Когда вы будете составлять свой список «Что я обязуюсь делать», вы можете взять из этого списка первые 5-7 пунктов и для начала отработать их. Это подсказка. Затем можно перейти к следующим пунктам. Вы, наверное, обратили внимание, что эта программа не на один день, а может быть на год, на два. 

Тем, кто в этом бизнесе не первый день, можно периодически посматривать в этот список для контроля. И задавать себе вопрос: 

«Все ли (из этого списка) я умею делать?» И более того: «А все ли я делаю?» Если нет, то это подсказка, где нужно приложить усилия. 

А сейчас мне хочется вернуться к тому, с чего я начала. Все философы бизнеса настоятельно рекомендуют. Прежде чем вы начнете изучать, как делать бизнес, определите, зачем вам это. То есть, если я это сделаю, то, что мне это даст? Джон Каленч уверен, что успех в MLM на 90 % зависит от правильного ответа на вопрос: 

«Зачем?» А именно, чего, сколько и когда я хочу. Могу добавить, что это законы универсальные. И в жизни от этого тоже зависит успех, если вы ответите себе на этот самый главный вопрос: «Чего я хочу?» и «Зачем?» 

На всех последующих занятиях мы будем много учиться ТОМУ, как это делать. Но все это бессмысленно и не приводит к успеху, если вы не ответили себе на самый главный вопрос. И вы будете знать сотни методик и способов, и не сможете их использовать, если обнаружите что вам надо что-то совсем другое. 

Мне сейчас вспоминается фильм, который совсем недавно прошел по всем нашим экранам. Называется Он «Все будет хорошо». «Новый русский» приезжает в город своей юности и встречается со своей «первой любовью». У нее уже взрослый сын, он собирается жениться. И новоявленный миллионер помогает ему получить квартиру. Дарит молодоженам машину. И помогает приблизить им день свадьбы. А потом спрашивает у жениха: «Чего бы ты хотел? Какая у тебя мечта?» И парень на это отвечает; «Работа у меня есть. Квартиру Вы нам подарили. Свадьба будет завтра. Мне больше ничего не надо! И тогда с грустью бизнесмен говорит: «Я ничем не могу помочь этому человеку. У него нет мечты. Он остановился в своем развитии». К сожалению, это встречается довольно часто. Кладбища забиты людьми, которые не сделали в своей жизни ничего значительного. И от них не остается ничего, кроме имени и черточки между двумя датами на могильной плите. Скажите, вы знаете людей, которые долго и упорно трудились, честно и добросовестно на благо Родины? И что они в итоге получили? Я думаю, что за примерами не надо ходить далеко - это ваши родители, или ваши бабушки и дедушки. А может, кто-то из вас испытал это сам на себе? Значит, одного упорного труда недостаточно. 

Это еще один маленький секрет, который я хочу вам поведать. Мало быть просто трудолюбивым. Мало, добросовестно «пахать» всю жизнь, во всем себе отказывая. Джим Рон говорит: «Если вы уделяете внимание одновременно самым разным вещам, вы получите некоторые результаты. Если же вы уделите внимание чему-то определенному, вы получите невероятный результат». И поэтому я вам предлагаю, не пожалейте времени, и усилий, отработайте постановку целей и распишите все планы. 

Домашнее заданием 

• Выполнить тест «Чего я ожидаю от бизнеса» (тот, где 12 пунктов). 

• Сделать упражнение и определить 10 целей на ближайший год. 

• Составить список «Чего я ожидаю от компании» Список «Что я хочу от спонсора». 

• Список «Что я обязуюсь делать» 

Занятие №2 

Тема: "Список знакомых" - кок его составить и как с ним работать. Контакт со спонсором. Отношения спонсор-дистрибьютор. Работа 2 против 1. 

Начать сегодняшнее занятие мне хочется с очень красивой притчи, которая уже сделала богатыми многих и многих. Доктор Рассел Херман Конуэлл рассказывал эту историю более 6000 раз и собрал благодаря ей пожертвования на общую сумму 6 млн. долларов. На эти деньги был основан Темплский университет в Филадельфии. Это первое высшее учебное заведение для людей бедных, но способных. Для людей, которые не могут оплатить свое образование, но не должны из-за этого терять свой шанс. 

Итак, вы готовы услышать историю, которая рождает такие деньги? Хочу предупредить, что все эти истории - волшебные. Они имеют одно интересное свойство: их смысл от одних людей постоянно ускользает, зато другим переворачивает душу. Важно слушать их с открытыми глазами и ушами. А главное - с открытым сердцем. 

Поля полные алмазов 

Вы знаете, что в Африке открыты и разработаны богатейшие месторождения алмазов. Сегодня это знают все, это уже ни для кого не секрет. Но было время, когда все это только начиналось. Была настоящая «алмазная лихорадка», очень похожая на «золотую лихорадку», которую описал Джек Лондон в своих рассказах о Клондайке. 

И один молодой фермер продал свою ферму и отправился за мечтой. Кто же его осудит? Он хотел разбогатеть. Он объехал весь континент, много трудился, истратил все свои сбережения. И однажды, совершенно больной и морально разбитый, бросился в речку и утонул. Очень жаль! А человек, который купил у него ферму, однажды нашел в ручье на своем участке большой странный камень, Он отмыл этот камень и положил его на каминную полку в своем доме. Так камень и лежал там, пока не появился в доме случайный посетитель с алмазных копей. Он долго с пристрастием рассматривал камень, а потом объявил, что это самый крупный и красивый алмаз, который ему доводилось держать в руках. К удивлению гостя, хозяин ответил: «В самом деле? А в моих полях полно таких камней!» 

Вот так было открыто одно из самых больших месторождений алмазов во всём мире. 

В заключение доктор Конуэлл любит подчеркивать своим слушателям: «Первый хозяин фермы практически владел несметными богатствами, но погнался за чем-то мнимым. И как мы видим, сделал большую ошибку». 

И вот сейчас я вам открываю первый секрет в этом занятии: не_ лучше ли прежде изучить как следует то, чем ты владеешь? Давайте начнем с того, что оглянемся вокруг и немного переоценим ценности. 

И сейчас мы подошли к понятию «Список знакомых». Джон Каленч - это философ бизнеса и очень успешный практик. И он пишет великолепные книги о сетевом бизнесе. Я буду часто на него ссылаться. Джон Каленч по этому поводу сказал: «Я не встречал еще ни одного человека в этом бизнесе, который работал бы без списка имен». Я хочу подчеркнуть, мы приглашаем сюда, в этот бизнес не исполнителей своей воли, не «рабочих лошадок» в свою упряжку. Люди, которых мы приглашаем - это потенциальные участники бизнеса. Это будущие партнеры и друзья. И вот это еще один секрет. Это то, что отличает сетевой маркетинг от любого другого вида деятельности. Исходя из этих соображений, я и предлагаю новыми глазами посмотреть на тех, кто вас окружает. И знакомые вам люди и привычные вещи могут показаться немного другими. Впоследствии, по мере нашего общения, я дам вам много критериев, как отбирать и приглашать к себе людей. 

А сейчас я перейду к конкретным рекомендациям, как составить список знакомых: 

1. В списке должно быть не менее 100 имен. Почему так много? Не пугайтесь - это реально. Во-первых, статистика говорит, что к 21 году практически каждый человек имеет около 700 знакомых. Я думаю, каждый из вас уже прикидывал, кому бы он хотел рассказать о своем новом увлечении. С кем бы он хотел поделиться. Предположим, в вашем списке 4-5 имен. И вы беседуете с одним из своих знакомых и не получаете горячего отклика, То есть, человек не «загорелся» так, как вы и. не принял мгновенного решения - стать вашим клиентом или вашим партнером. Почему ваш знакомый не проявил интереса? Этому может быть много причин, об этом мы будем говорить, ниже. Суть в том, что если вам отказали, то вы потеряли сразу 20-25 % из своего списка. Грустно, не правда ли? А теперь представьте, что в списке 100 имен. И тогда, это всего лишь 1 % из списка. Это уже обнадёживает. 

2. И следующая причина. Не забывайте, что мы ведем разведку в поисках «золота». Мы не уговариваем человека присоединиться к нам, мы не профессиональные уговаривальщики. Это бизнес отбора. И Джон Каленч сказал так: «Некоторые хотят, другие - нет. Ну и что из того? Следующий, пожалуйста!» А теперь вспомните свой список из 5 человек. Не так уж много раз можно сказать: «Следующий, пожалуйста!» 

3. Откуда взять столько людей? Для этого необходимо составлять список по отдельным направлениям: 

• Родственники - близкие и неблизкие; » Коллеги по работе; 

• Друзья детства; 

• Друзья по увлечениям: 

• Соседи; 

• Военные в отставке (готовые руководители); 

• Педагоги (умеют обучать и убеждать); 

• Медработники; „ 

• Люди, которые недавно купили дом, квартиру, машину; 

• Люди, у которых дети-подростки; 

• Люди, у которых в семье есть хронические больные; 

• Безработные интеллигенты; 

• Знакомые - сфера знакомых гораздо шире сферы общения. 

4. Можно взять записные книжки - это позволит вам вспомнить людей, с которыми вы не общались в последнее время, может быть, 2 года, но с которыми у вас, хорошие отношения, они готовы вас слушать. Можете включить сюда, как отдельный список, тех кто, скорее всего, будет использовать ваши продукты. Это могут быть потенциальные клиенты! Хотя они в любой момент могут оказаться в категории партнеров. 

5. Можно попросить помощи близких, то есть, рассказать семье, чем вы решили заниматься. Они подскажут вам забытые имена. Это называется «мозговой штурм» дома. 

6. И, наконец, можно дать задание своему подсознанию. Мы не раз будем об этом говорить. Оно очень мудрое и всегда приходит к нам на помощь, надо только уметь попросить. И когда вы начинаете чем-то заниматься, подсознание нам «подкидывает» имена. Вы можете записать несколько имен, затем положить ручку и заняться чем-то другим. Но, поскольку задание дано, мозг работает. И через какое-то время всплывают новые и новые имена. Вы подходите к своему блокноту и дописываете их в список. 

• Когда этот список составлен, (я повторяю, там должно быть много имен), вы будете выделять отдельные группы. Можно выделить такую группу как негативные люди. Вы знаете, что есть люди, которые всегда любую информацию воспринимают более чем настороженно. Начинают ее критиковать. Начинают отказываться; отнекиваться. Могут привести массу доводов, да так, что пропадет энтузиазм и у других. Не выбрасывайте их из списка. Пока отодвиньте эту группу. Можете просмотреть весь список и пометьте этих людей крестиком или другим значком. И пока отодвиньте в сторону. 

• Сюда же, пожалуй, можно отнести людей, которые ищут причины для своего бездействия. Они с умным выражением лица будут вам говорить: «Ну да, конечно! Но надо подумать! Давайте будем реалистами'» Тоже пока отложите их в сторону. 

А вот сейчас самое главное! 

• Давайте пометим буквой «А» категорию людей, которых Джон Каленч называет — люди с двойным потенциалом. Это энергичные деятельные натуры, которые своим жизнерадостным и дружелюбным характером притягивают к себе людей. Причем эти люди могут быть не очень грамотными (в смысле медицинского или другого высшего образования), но они настолько симпатичны, они настолько контактны, они так добры, что с ними хочется общаться. Они заражают своим энтузиазмом, и люди к ним тянутся. То есть, люди идут туда, где им нравиться - это закон. И этот закон можно использовать. Если вам нравиться лидер, если вам нравиться идея, то с таким сочетанием можно горы свернуть. 

• Следующая категория - это группа «В». Это люди с положительным мышлением. Это люди, которые потенциально открыты любой новой информации. Они готовы учиться. Они готовы знакомиться. Они могут вас выслушать, и совсем необязательно, что они станут вашими партнерами. Но они обязательно хотят узнать, а что вы можете им предложить. Выделите этих людей в группу «В». 

• Группа «С» - это еще один секрет. Это успешные люди. То есть, люди, которые уже что-то создали. Уже чего-то добились. Это могут быть владельцы собственных фирм или их руководители. Это могут быть чиновники на очень высоких должностях, скажем, директор завода или профессор в какой-нибудь области. Мы убеждаем себя, что эти люди слишком заняты, что они решили все свои проблемы, в том числе и материальные вопросы. Это большая ошибка. Я сейчас вам раскрываю секрет: успешные люди раньше всех распознают возможности хорошего бизнеса, и они заслуживают высокого доверия. По своему мировоззрению это уже зрелые лидеры. Они всегда готовы узнать что-то новое, присоединить к своему бизнесу или, может» быть, изменить вообще направление бизнеса. В начале деятельности страшновато говорить с такими людьми. Есть ощущение, что у вас не хватит слов, что вы недостаточно компетентны, чтобы их переубедить. Не бойтесь. Один мой молодой коллега говорил так: «Я начинаю работать именно с этой категорией. Если мне удается убедить такого человека в том, что я занимаюсь чем-то интересным и полезным - это большая победа. Я приобретаю очень ценного партнера. И тогда с остальными мне намного легче работать. Если не удается, значит, это еще одна возможность научиться». Мы будем еще об этом говорить обязательно. Запишите вопросы, которые задавал ваш собеседник. Найдите на них ответы. И вы уже на ступеньку выше, вы «вооружены». Потому что эти люди задают очень грамотные и ценные вопросы. 

Итак, в этом бизнесе речь идет не о том, чтобы уговаривать людей, а о том, чтобы сортировать их. И найти среди них тех, которые готовы присоединиться к нашему бизнесу и использовать наш продукт. 

Хочу сказать пару слов о такой категории как родственники. С одной стороны, родственники нам ближе всего, и хотелось бы привлечь их первыми. Помочь им в первую очередь. Есть один психологический нюанс: наши родственники знают нас очень давно. Знают, как они считают, очень, хорошо. И привыкли воспринимать на определенным образом. И вдруг вы принимаете решение: 

измениться самому, поменять что-то в своей жизни приобрести новую профессию. И в глазах людей посторонних вы можете котироваться, но родственникам психологически очень трудно поверить, что вы изменились Они могут в это поверить, когда уже другие люди начну вас оценивать как бизнесмена, как успешного человека. Есть хорошее выражение — «В своем Отечестве пророков нет». То есть, ваши близкие, которые искренне желают нам добра, не очень верят в успех нашего начинания. Поэтому родственникам обязательно нужно рассказать, что вы приняли решение и занялись новым делом. Но не обязательно, приглашать их в первую очередь. Можно тоже отложить в сторону эти имена из списка. 

Существует иллюзия, что список этот скоро закончится. Что тогда делать? Хочу вас обрадовать - это только иллюзия. Дело в том, что этот список неисчерпаем. И мы будем учиться, как с ним работать. Как его увеличивать. 

Верный путь, гарантирующий успех в этом бизнесе, состоит в том, чтобы обращаться к постоянно растущему числу людей. И мы будем учиться, как превращать чужих людей в своих друзей. И тогда зарабатывание денег станет побочным продуктом или хорошей привычкой. 

Как же работать со списком, как разговаривать с людьми, которых вы выбрали для первой беседы? Обязательно со СПОНСОРОМ. 

В первый месяц всех своих приглашенных ведите к спонсору. В одной из компаний MLM есть крупный лидер - Ата Мамедов. По поводу новичков он говорит так: «Завяжите им руки и заклейте им рот пластырем, чтобы потом они не хватались за голову и не сожалели, сколько они потеряли потенциальных партнеров». 

Итак, ведите всех к спонсору. И учитесь - с закрытым ртом, но с открытым сердцем и с тетрадкой для заметок. Что происходит, когда вы приводите своего знакомого к спонсору? Во-первых, вы беседуете втроем, и получается, что консультантов двое, а приглашённый один. Причем этот приглашенный пришел услышать новую информацию. Он хочет дополнительного заработка. Он хочет думать так, как эти успешные люди, которые сидят напротив него. И ему легче поддаться энтузиазму, чем убедить двоих, что они неправые. Это правило называется - «2 против I». Это очень хорошо работает. 

И есть еще один интересный момент - эффект третьего лица. Ваши знакомые вас давно знают и уважают. Но уважают как доброго соседа, как хорошего врача или офицера, или просто как порядочного человека. Пока бизнесмена они в вас не видят. И не очень верят, что можно измениться. А вашего спонсора они не знают. И они склонные видеть в нем профессионала, особенно если вы его правильно и грамотно представили. И слова спонсора воспринимаются уже по-другому. Даже опытные профессионалы предпочитают работать в паре. При этом выигрывают абсолютно все участники процесса. 

Итак, мы сейчас говорим об отношениях - СПОНСОР-ДИСТРИБЬЮТОР: 

1. В первый месяц ничего не делайте без согласования со своим спонсором. Ни одной встречи и разговора без одобрения и обсуждения со спонсором. В идеальном варианте, приведите своего приглашенного к спонсору. И посмотрите, как он работает. И обязательно все это запишите. Если нет такой возможности, например, вы далеко от спонсора, то общайтесь по телефону. 

2. Встречайтесь и общайтесь со спонсором ежедневно. Если что-то у вас не ладится и не получается, в. первую очередь задайте себе вопрос: «А давно ли я общался со спонсором?» Есть такая иллюзия, что, мол, я человек грамотный, у меня есть своя профессия и есть жизненный опыт, и нечего мне с кем-то советоваться, я сейчас все сделаю. Это не более чем иллюзия. Мы пришли получить новую профессию, и этому надо обучаться. И позвольте себе стать снова студентом, чистым листом бумаги и впитывайте все, что вам рассказывают. 

3. Вырабатывайте привычку слушать и слышать своего спонсора. Это ваш главный инструмент для работы. Это источник информации, учебы и помощи. И звоните, пожалуйста, сами. Не ждите, пока вас побеспокоит спонсор. 

4. Если вы пока еще не все инструкции понимаете, если вам кажется, что вам советуют что-то не то, примите, пожалуйста, на веру указания спонсора и делайте какие-то вещи «слепо». Ведь вы поверили этому человеку, когда подписали с ним контракт! Поверьте, что он вам хочет добра. Если есть в этом мире люди, которые искренне желают вам успеха, так это ваши родители и ваш спонсор. 

5. Обсудите со спонсором свои цели и распишите вместе планы вашего роста. Выработайте взаимные обязательства. Возьмите себе за правило периодически отчитываться о своих делах. Это одновременно и советоваться, и подводить итоги (что сделано, что не сделано, почему и что не получается). И не ждите контроля. Не ждите, когда вас начнут дергать. У вас спонсор - один, вас у спонсора - много. Но если спонсор решил осуществлять контроль -порадуйтесь, поблагодарите, что он уделяет вам внимание, что он вкладывает в вас свое время, свою энергию и свои знания. 

6. Выработайте привычку не жаловаться. Все то время, которое потрачено на жалобы, это потерянное время. В жизни это ни к чему не приводит и ничему не может послужить. Это деструктивно. Это не создает ничего нового и хорошего. И отнимает энергию. НЕ ЖАЛУЙТЕСЬ И НЕ ОПРАВДЫВАЙТЕСЬ! 

7. Не критикуйте и не обсуждайте своего спонсора с посторонними! И, пожалуйста, никогда не жалуйтесь на своего спонсора своим дистрибьюторам. Бели у вас есть какие-то претензии к спонсору, встретьтесь с ним. Обсудите все, выскажитесь ему. Не надо это делать со своими дистрибьюторами. Общеизвестно, что это бизнес дубликации. Рано или поздно ваши сотрудники повторяют вас, рано или поздно они сделают то же самое. И это ударит вас бумерангом. 

8. Узнайте и уточните всех вышестоящих спонсоров, до 5-6 линии - это называется «Up line» (верхняя линия). Уточните, как с ними связаться, как с ними общаться, на случай, если ваш спонсор заболеет или окажется в другом городе, то есть, если у вас нет связи с непосредственным спонсором. Вы имеете право общаться с вышестоящими спонсорами. Постарайтесь с ними подружиться и постарайтесь следовать их примеру, снимайте с них модель. 

Домашнее задание: 

• Составить «Список знакомых» (не менее 100 имен). 

• Выбрать приоритеты. 

• Людей, с которыми вы будете работать в первую очередь выписать в отдельный список с более подробными данными. 

• Пока отложить в сторону, но не вычеркивать и не выбрасывать, имена ваших ближайших родственников и людей, с которыми вам трудно говорить из-за их негативного отношения к жизни. 

• Разрешаю вам отказаться от людей, которые вам лично не симпатичны. Есть такое понятие -«психологическая несовместимость». Они могут быть очень хорошими людьми, но у вас не получается контакта и вы «напрягаете» друг друга. Сможете отказаться от нытиков, пессимистов и «отравителей». Это люди, которые не способны на какие-то конструктивные отношения, они являются энергетическими «вампирами». Есть такая рекомендация: если вы собираетесь начать какое-нибудь хорошее новое дело, исключите из числа своих знакомых эту категорию людей. 

• Узнайте своих вышестоящих спонсоров, уточните, как с ними связаться, на случай отсутствия вашего непосредственного спонсора. 

Занятие №3 

Тема: Промоушен. Работа по телефону. 

Что означает это слово - промоушен? Английский словарь дает такие объяснения - продвижение, повышение, (повышение по службе и в чине). В качестве глаголов это может звучать так - выдвигать, способствовать, содействовать, выявить, высветить, выделить и еще много подобных значений. Слово очень ёмкое, трудно переводимо одним каким-то русским словом. Ближе всего по значению - это предреклама или предпродажа. Собственно, реклама - это тоже Промоушен. 

Френк Беттджер говорил так: «Хорошая сделка осуществляется в два этапа. Сначала надо продать встречу, а потом уже на встрече продать товар». И Френк Беттджер приводит хорошую метафору: 

когда корабль подходит к причалу, его надо закрепить и закрепляют его огромным канатом. Так вот, оказывается, бросать огромный канат очень тяжело и практически нереально. Сначала бросают маленькую веревку, которая называется «бросательный конец», а уже к ней привязан канат-перлинь. И Френк Беттджер советует: «В жизни и в бизнесе тоже так. Не пытайтесь сразу бросать перлинь, сначала бросайте «бросательный конец». 

Промоушен - это как бы разведка, подход. И при разведке следует ставить только одну цель - продать вашу деловую беседу, а не ваш товар. Промоушен - это сделка перед сделкой. Я хочу привести пример, как это может выглядеть. Один человек говорит другому: «Ты знаешь, я нашел одну целительницу! Она живет в глухой деревне. Она и видит-то плохо и выглядит слабенькой, но такие вещи удивительные делает! Я даже толком не могу объяснить, но происходит что-то необыкновенное! Я беседовал с ней около получаса и вышел от нее совершенно обалдевшим!!! И это состояние у меня до сих пор, словно весь мир стал каким-то другим, ничего у меня не болит, я такой бодрый!!! Мне это очень нравится. Ты знаешь, я мог бы тебя с ней познакомить... Правда, она принимает только один раз в неделю, и ехать далеко...» И ваш собеседник уже хочет видеть эту целительницу. При этом он даже не спрашивает: «Сколько это стоит? Как далеко ехать?» Он хочет!!! 

Итак, смысл промоушена - вызвать интерес, вызвать мощное, страстное желание. Если вы научитесь это делать, это 70 % успеха в бизнесе. Подумайте, сколько покупок в этом мире было совершено вовсе не потому, что это было полезно, а потому что это хочется. Страстно хочется! И совершенно бессмысленно убеждать, что это дорого, что это неразумно... Человек говорит: «А я хочу это! И я это получу, чего бы мне это ни стоило!» И вот этот секрет знают все крупные продавцы. Мелкие продавцы этого секрета не знают. Может быть, поэтому они и мелкие. 

Вот почему мы говорим, что мы продаем не баночки, не капсулы, мы продаем информацию. И мы рассказываем истории, примеры того, что получили другие, и какой шанс у вас лично что-то получить. При этом баночка может быть где-то в сумке, а Может быть и еще дальше. То есть, вы еще и не думали ее доставать, а клиент уже хочет ее увидеть и получить. 

Это основная причина, почему очень успешно с оздоровительной продукцией работают люди без медицинского образования. Казалось бы это парадокс, но это факт. И вот почему у некоторых врачей ничего не получается. Вот чего они никак не могут понять. Потому что, врачи продают конкретный препарат. А бизнесмен или сетевик продает результат. И вот тут возникает вопрос. Так, может быть, вообще не надо иметь специальных знаний? Зачем образование медицинского работника? Не спешите заносить свое образование в негатив, оно здорово пригодится, надо только уметь этим правильно пользоваться. 

Главное правило или главный секрет промоушена -должно быть 80 % эмоций и 20 % информации. Так вот что получается, у врача эта информация (20 %) уже есть. Причем очень богатая, очень профессиональная. И врачу к этому надо добавить 80 % эмоций. Вот этому надо научиться, и тогда успех просто обеспечен! У бизнесмена же есть 80 %, ибо любой способен обучиться этому энтузиазму и эмоциям. А вот насчет 20 % медицинских знаний вопрос несколько сложнее. Сетевик не пойдет заканчивать медицинский институт 6 лет, чтобы успешно работать в MLM. Вот если медработники смогут добавить энтузиазм и позитивный взгляд на мир к своему профессиональному образованию, они быстро поймут, что у них есть огромное преимущество. 

Второй секрет промоушена состоит в том, что все в нем должно быть правдой. Нельзя врать. Можно говорить очень красиво, очень вдохновенно, очень энергично, очень эмоционально и т.д., но врать — ни в коем случае! 

А теперь, ЧТО МОЖНО ПРОМОТИРОВАТЬ? 

Да абсолютно все! 

• Начнем с крупных событий. Вы попали на День рождения компании или на встречу с крупными лидерами, а кто-то не попал. Расскажите об этом своим людям, но соблюдая правила промоушена. Больше эмоций, чем информации. Во-первых, вы все равно не передадите всю ту информацию, которую вы узнали. А самое главное, невозможно передать ту энергетику, которую вы получили. И, чаще всего, вы так и будете говорить эмоционально. А во-вторых, не надо быть передатчиками информации. В этом бизнесе победителями становятся не передатчики информации, а мотиваторы. 

Итак, постпромоушен событию, которое было, а затем плавно перейти к событию, которое предстоит. « Мне очень жаль, что ты не попал на это событие! Это было просто что-то потрясающее!!! Это тебе не передать!! Ты очень много потерял!!! А через два месяца будет еще... то-то и то-то!!!... Вот уж если ты туда не попадешь!!!..., Тогда можешь считать, что ты отбросил себя в этом бизнесе на полгода, а может быть и на год назад. Потому что там будет такое!... Там такие лидеры будут!.. Там будет, какая информация!.. Такой концерт!... и т.д. 

• Презентация и школа. Мы уже говорили, что на презентацию и школу надо научиться приглашать. Это немного разный промоушен, более подробно мы будем заниматься этим на тренинге. Если вы хоть немного знаете тему, которая будет обсуждаться на школе, можете эту информацию предлагать. Можете промотировать людей, которые будут проводить школу. 

• Домашние кружки - это отдельный вид работы. И надо научиться приглашать на домашние кружки и для продаж, и для рекрутации. 

• Точно так же можно промотировать саму компанию, ее место в системе MLM. 

• Обязательно промотировать крупных лидеров, вес, что вам удается о них узнать. И обязательно говорите эмоционально. Потому что эти люди стоят того, чтобы о них так .говорить.. Они уже что-то сделали в жизни. Они уже чего-то добились, И они уже могут служить примером. - 

• Обязательно делать промоушен своему спонсору. Это человек, который пригласил вас в этот бизнес. И даже, если он ничего больше для вас никогда не сделает, он уже вывел вас на новую дорогу в жизни. Если вам удастся изменить свою жизнь, вы можете вспомнить, кто вам первый рассказал об этом бизнесе и кто первый вам протянул руку. Если при этом ваш спонсор является еще и профессионалом, тут вообще неограниченное поле для фантазии. Какие угодно хвалебные слова можете говорить о нем. 

Если вашего непосредственного спонсора нет какое-то время рядом и вы приглашаете на встречу со вторым спонсором, значит, то же самое вы должны делать по отношению к нему. 

• И обязательно промоушен своему дистрибьютору! Очень часто это забывается. И что можно сказать о своем дистрибьюторе? Если вы говорите о нем кому-то (третьему лицу), даже если это человек, которого привел ваш дистрибьютор на встречу, поднимите его имидж в глазах его знакомого. Что бы новичок был уверен, что ему страшно повезло, что именно с этим человеком он будет иметь деде в последующем, что именно этот человек будет у него спонсором! Своего спонсора надо любить, и помогите новичку полюбить своего спонсора, если даже ваш дистрибьютор еще ничего не успел сделать в этом бизнесе, скажите, насколько он старателен, насколько Он внимателен, насколько хорошо он поглощает новую информацию, как быстро он меняется! И у вас есть большая и обоснованна! надежда, что из него выйдет крупный лидер! 

• А сейчас самое интересное - самопромоушен. Мы должны уметь представить себя. И в наилучшем виде. И для этого себя надо, как минимум, уважать. Вспомните, как нас убеждали в детстве, что хвалить себя нескромно. Пусть, дескать, о тебе скажут другие. А что обо мне могут сказать Другие? В лучшем случае, они ко мне равнодушны. Слава Богу, у них своих проблем хватает. Вспомните, как мы когда-то писали характеристики сами на себя, и как руководители подписывали их, не глядя. И потом, кто меня знает лучше, чем я сама? 

Так что, запомните на всю оставшуюся жизнь: «Надо уметь преподнести себя и продать в самой лучшей упаковочке!» Дэвид Шварц, автор книги «Магия оптимизма», сказал так: «Каждый день мы с вами видим отчаявшихся людей, которые перестали рекламировать себя. Они утратили самоуважение. Эти люди равнодушны. Они чувствуют свою никчемность. Они ощущают себя полными ничтожествами! И потому, что они думают о себе так, они таковыми и являются». 

Отчаявшемуся человеку надо разрекламировать себя для себя. Этот человек должен осознать свою значимость. Этому человеку нужна настоящая и искренняя вера в себя. И я вам сейчас помогу составить саморекламу. 

Основные принципы для составления саморекламы: 

• Внимательно отберите все свои достоинства и преимущества. Спросите у себя: «А каковы мои самые лучшие качества?», и перечислите их. 

• К тому, что вы перечислите, добавьте те качества, которые вы бы хотели в себе видеть. Вы знаете, что их пока у вас нет, но вы бы очень хотели эти качества у себя иметь. И добавьте их так, словно они у вас уже есть. 

• Запишите все это на бумаге. Вот такой свой портрет: свои лучшие качества плюс те качества, которые у вас непременно будут. Еще лучше, если вы можете записать это на аудиокассете. И назвать это - «Моя побеждающая кассета». 

• Не менее одного раза в день проговаривайте этот текст перед зеркалом. При этом обращайтесь к себе по имени. Или прослушивайте аудиокассету и проговаривайте ее про себя. « Проговаривайте саморекламу про себя каждый раз, когда вы устали и разочарованы. А также, когда собираетесь что-то предпринять и вам требуется мужество. 

• Чаще говорите от первого лица. То есть, начинайте фразы с местоимения — «Я». Это называется: «Я-высказывания». 

• Мыслите, как мыслят влиятельные люди, и начните с рекламы себя самому себе. Выполните это задание как можно скорее и вы увидите потрясающий результат. 

Какие слова и выражения лучше всего работают в рекламе? 

«Прилагательные: удивительный, неповторимый, уникальный, эксклюзивный, современный, усовершенствованный, самый лучший, потрясающий, самый известный, отличный, фантастический, элитный, элегантный, замечательный. И я думаю, что вы к этому списку еще добавите много прекрасных слов. 

• Существительные: успех, шанс, эксперимент, качество, деньги (в сочетании со словами «сэкономить» и «заработать»), эффективность, широкий ассортимент, тайна, секрет и много других слов. 

• Отдельные выражения: только у нас; только для вас; этого ни у кого еще нет; это вам выгодно; трудно отказаться; нельзя пройти мимо; спешите; позвоните прямо сейчас; торопитесь реализовать свои желания. 

• Обращение к исключительности, например, предлагается реклама с таким обращением: «Молодым, энергичным, расторопным!»; «Вниманию специалистов!»; «Вниманию деловых людей!»; «Для тех, кто способен это оценить!»; «Для тех, кто чувствует себя лидером!»; «Только для мужчин!»; «Прошу откликнуться белых ворон!»; «Вниманию руководителей»; 

«Вниманию серьезных бизнесменов!» 

В следующей теме - «Работа по телефону» - мы сможем оценить, какое это широчайшее поле для промоушена. 

Работа по телефону - одно из самых распространенных, удобных и мощных средств работы для торговых агентов, в том числе и сетевых. Пожалуй, только один недостаток есть у этого средства - мы не видим собеседника. Так ли уж это важно, если вы умеете говорить, если вы знаете, что говорить? Оказывается, это важно. Оказывается, что смысл наших слов несет не более 7 % информации. То есть, 7 % информации - это то, что мы говорим. Еще примерно 35-38 % - это то, как мы говорим: это тон голоса, его громкость и тембр, его убежденность, и эмоциональность. А вот около 55-60 % - это так называемая, невербальная информация или язык тела: поза собеседника, его жесты, которые могут выражать заинтересованность или протест, это поворот головы, это выражение глаз, это движение рук. Всю эту информацию мы теряем, когда общаемся по телефону. 

Дело в том, что, наблюдая за собеседником, мы можем понять, как меняется его настроение в ходе беседы, а значит, мы можем и повлиять на его решение. И все эти вещи необходимо отрабатывать на тренинге. Но согласитесь, что это гораздо труднее делать по телефону, так как ваш абонент может просто положить трубку, если он в какой-то момент потеряет интерес к разговору. Вот почему многие люди говорят примерно следующее: «Я не могу обсуждать что-нибудь серьезное по телефону. Я не вижу реакцию своего собеседника», или «Я не могу говорить, потому что мне нужно видеть его глаза». Или, например, так: «Если я хочу поговорить о чем-то важном, я лучше назначу встречу». И вот тут-то телефон просто незаменим. Ему нет равных, для сохранения наших сил и времени. 

С кем можно работать по телефону? 

• Во-первых, со знакомыми из своего рабочего списка. 

• Можно работать с незнакомыми людьми, по рекомендации вашего друга или вашего клиента. 

• Можно работать по объявлениям в газете. И в поисках клиентов, и с целью приглашения партнеров в ваш бизнес. Бывает ситуация, когда вы сами даете объявление в газету, и отвечаете на звонки по вашему объявлению. 

• Когда вы помогаете своему дистрибьютору в построении сети. И тогда вы звоните по его рекомендации людям из его списка знакомых. 

Во всех этих случаях главной целью разговора по телефону является приглашение собеседника на встречу. И самое главное здесь - научиться делать промоушен. То есть, нам надо сказать и сделать что-то такое, чтобы человек не положил трубку, чтобы заинтересовался разговором и чтобы выразил желание прийти на встречу. 

А теперь схема того, как это сделать: 

• Обязательно составить примерный план разговора (особенно, когда у вас мало опыта), чтобы не забыть, о чем говорить, когда абонент поднял трубку. 

• Прежде, чем вы поднимите, трубку поставьте перед собой зеркало и улыбнитесь себе. Поверьте, улыбка слышна по телефону. Во время разговора смотрите в зеркало и продолжайте улыбаться. Вы очень рады этому разговору и своему собеседнику! 

• Продумайте, пожалуйста, время для разговора, удобное для клиента. Если вы застанете человека перед выходом из дома, или за пять минут до окончания работы; или до обеденного перерыва, клиент будет спешить, и весь разговор будет скомкан. 

• Уточните, готов ли собеседник уделить вам для беседы 5-10 минут. Если вы услышите, что сейчас человек очень занят, не теряйтесь, не обижайтесь на него. Лучше перенести разговор на более свободное время и быть уверенным, что вас заинтересованно выслушают. Это лучше, чем начать излагать информацию в телеграфном стиле. Это даже унизительно. 

• В начале разговора обязательно поздоровайтесь (очень часто это забывают сделать). И следующим шагом - назовите себя, прежде чем спросить имя собеседника. Представьтесь. Это всегда очень выгодно вас рекламирует. 

• Что говорить о своей компании, о характере работы, о продукции? Если вы поставили цель пригласить человека на встречу, значит, не спешите выдавать всю эту информацию. В телефонном разговоре должна быть интрига. Помните - 20 % информации. Но есть один маленький нюанс. Умейте гордиться своей компанией. То же самое относится и к словам — «сетевой маркетинг». Иногда дистрибьюторы до последнего момента стараются скрыть тот факт, что они работают в компании сетевого маркетинга и разговор пойдет об этом. Не бойтесь их произносить. Если ваш абонент знает, о чем идет речь, его это не испугает. Объясните ему, что именно поэтому вы назначаете ему личную встречу, где и собираетесь все рассказать подробно. И назначайте встречу. 

• И главный секрет; не давайте собеседнику перехватить инициативу. Это вы собираете команду. И это вы предлагаете шанс. Вам не могут отказать, вы - можете (принять человека в свою команду или отказать). Но для этого вам нужно увидеть собеседника. И составить о нем свое собственное представление. Вот так и аргументируйте. 

• Как только получено согласие на встречу, очень четко и конкретно необходимо назначить место и время встречи. Если это забыть сделать или сделать не конкретно, вся работа может пойти насмарку. Так выглядит приглашение на личную беседу. 

Какие еще вопросы можно решать по телефону? 

• По телефону можно осуществлять контроль за клиентом. 

• По телефону можно договориться предварительно о встрече с руководством предприятия, чтобы уже потом, после разговора с руководителем, назначить презентацию, на предприятии либо в каком-то учреждении. 

• По телефону можно приглашать на домашний кружок, как дистрибьюторов, так и их приглашенных. 

• По телефону можно держать постоянную связь со спонсором ежедневно, даже если вы в разных городах. 

• Можно начинать день, с того, что позвонить спонсору, уточнить его планы, и рассказать, свои. И закончить тем, что пожелать спонсору спокойной ночи. По телефону можно работать со своей сетью и в своем городе, и в регионах. Особенно, если ваши дистрибьюторы в другом городе. 

• Отдельный разговор - это телеконференции, самые различные, работа лидеров с большими группами людей на расстоянии. 

• Есть еще такая форма работы, когда по телефону совершаются продажи или проводятся короткие презентации с аудиокассетами. 

И самое главное — если вам позвонили, поднимайте трубку с ожиданием чуда. Ведь именно сейчас вам могут сообщить, что где-то в Канаде скончался ваш троюродный дядюшка, и оставил вам огромное наследство. Поэтому, спешите к телефонному звонку, и пусть вам повезет! 

Домашнее задание: 

• С использованием нового материала составить промоушен: 

на своего спонсора, на презентацию, на школу. 

• Составить самопромоушен или «свою побеждающую кассету». Пользоваться не менее 1 раза в день. 

• Составить два объявления: 

1. Приглашающее на работу, рассчитанное на рекрутацию. 

2. Для потенциальных клиентов, рассчитанное на продажу. 

• Составить план разговора по телефону и обсудить это со спонсором. 

• Делать не менее 10 рабочих звонков в день, длительность разговора - 3 мин. 

Занятие №4 

Тема: Продукция, что о ней нужно знать и сколько говорить. Биологически активные добавки, их механизм действия, отличия от лекарств. Место БАД в системе сохранения здоровья. Симптомы при изменении стиля питания. 

Почему я буду говорить об оздоровительной продукции, которую вы все знаете под названием «Биологически активные добавки»? Для этого существует множество причин, я назову только три: 

1. 70 % сетевых компаний работает именно с этой продукцией, - включая компанию, которая явилась родоначальником сетевого бизнеса. Первая в истории сетевая компания, которая называлась -«Витамины Калифорнии», работала именно с БАДами. 

2. Я как врач хорошо понимаю, какой мощный инструмент сохранения здоровья мы получили в свои руки в форме БАДов. Я постараюсь объяснить вам, что такое механизм действия биологически активных добавок, и их отличие от лекарств. 

3. Любой из вас хотя бы однажды может воспользоваться биологически активными добавками как клиент или помочь своим близким. Давайте определим место БАД в современной системе здравоохранения. Профессор Макаров Виктор Викторович называет их препаратами четвертого пути. Какие же остальные три? 

Первое место в традиционной медицине принадлежит сегодня фармакопейным лекарствам, по большей мере синтетическим. Несомненно, что они являются наиболее активными и действенными. Вместе с тем, отдаленные последствия самого широкого использования синтетических лекарств (особенно психотропных) для всей нашей цивилизации предсказать пока никто не может. 

Второе место по распространенности занимает народная медицина с ее тысячелетним использованием трав, кореньев, водорослей и минералов. 

И третье направление - это гомеопатия. 

А мы уделим внимание и посвятим нашу беседу четвертому направлению - биологически активной добавке, или сокращенно БАД. Не путать с пищевыми добавками! Пищевые добавки по сути своей, не влияют на здоровье, а только улучшают внешний вид, структуру, цвет и вкус пищи. Это пищевые красители, консерванты, эмульгаторы, подсластители и т.д. Они имеют свои номера, которые указываются на упаковках пищевых продуктов после буквы «Е». 

Мы же будем говорить о вещах, которые активно влияют на наше здоровье. Разумеется, бывают ситуации, когда решаются «вопросы жизни и смерти», и тогда это пациенты хирургии и реанимации. Во всех же остальных случаях, БАДы очень значимы. Их можно использовать в лечебном процессе в нескольких направлениях: 

• при подготовке к операции; 

• к терапии синтетическими лекарствами; 

• во время терапии синтетическими лекарствами, для усиления их эффекта; 

• для смягчения побочных действий и осложнений от лекарств; 

• для восстановления организма после лечения; 

• для профилактики и лечения начальных стадий болезни; 

• для терапии хронических процессов вне обострения. 

В двух последних случаях БАДы вполне могут быть единственным средством помощи. Хочется подчеркнуть, что роль биологически активных добавок "при профилактике заболеваний, а также для сохранения и развития здоровья, необычайно велика. Фармакопейные и синтетические препараты обычно просто не предназначены для этих целей. 

А теперь то, что называется механизмом действия. 

Я предлагаю немножечко отступить в сторону. Возьмем какую-нибудь одну функцию организма - давление в системе сосудов крови (кровяное давление). Если давление колеблется, это создает проблемы пациенту. Для того, чтобы снизить давление, мы может применить такой препарат, как ацетилхолин. Он снижает давление, замедляет число сердечных сокращений, расширяет периферические сосуды. При этом он усиливает перистальтику кишечника и желудка, он сжимает бронхи, он увеличивает секрецию потовых, бронхиальных желез и сужает зрачок. То есть, его нельзя применять больным со склонностью к бронхиальной астме и больным, с глаукомой (это повышение внутриглазного давления). 

Можно применить антагонист ацетилхолина - атропин, который снимает бронхоспазм и помогает при бронхиальной астме. Но у атропина есть свои побочные действия: в больших дозах он возбуждает головной мозг, вплоть до появления двигательного и психического возбуждения, страха, судорог и галлюцинаций. 

Можно применить другой антагонист - норадреналин, который в качестве побочных явлений может вызвать усиление сердечных сокращений до желудочковых аритмий, снижает печечный кровоток и кровоток в сосудах кишечника. Страдает питание и нормальная работа почек и кишечника. 

Таким образом, все эти лекарства, кроме своего основного действия имеют целый букет побочных эффектов. И все это необходимо знать. И все это необходимо учитывать. И все это необходимо дозировать очень строго, чтобы не получить осложнений. Для этого, конечно, надо иметь медицинское образование. Для этого надо изучать фармакологию. Можно ли представить на минуту, что какие-то из этих двух веществ-антагонистов мы введем в одном шприце для регуляции функции? 

Конечно, нет. Потому что, в лучшем случае, они нейтрализуют друг друга и мы просто не получим эффекта. В худшем случае мы получим две антагонистические функции, то есть, один будет сужать сосуды, другой будет их расширять - это может разорвать сосуды совсем. К сожалению, мы пока еще не смогли придумать и создать такое средство, чтобы там, в дружбе и любви находились антагонисты. Чтобы при попадании в организм активизировался нужный компонент и доводил какую-то функцию до нормы, а ненужный спал себе спокойно до той поры, пока в нем не, возникнет необходимость. А вот в живой клетке это возможно! Только в живой лаборатории находятся одновременно и вещество А и вещество В, которые являются антагонистами, и сами регулируют нарушенную функцию до нормы. Если она повышена, то ее снижают до нормы и наоборот. 

Как это делает живая клетка? Природа умница и пора научиться ей доверять. Конечно, мы можем выделить вещества А и В. Мы можем их описать. Мы можем изучить их действие. Но мы можем еще долго не понимать, почему они сосуществуют рядом. И именно, в такой концентрации, и именно в таких соотношениях. Логично предположить, что есть какое-то вещество X, которое мы не выделили и не изучили, но именно оно несет в себе код, несет какую-то информацию: «Сколько А и В должно находится в клетке, в живой нормальной здоровой клетке? Как они должны взаимодействовать между собой? Какой из них должен начинать работать при попадании в организм человека?» И регуляция будет идти до тех пор, пока не появится нужная концентрация и пока не восстановится нужная функция. 

Таким образом, с фитопрепаратами, с растениями мы получаем не просто необходимые нам вещества А и В, мы получаем тот механизм регуляции, который помогает этим веществам усвоиться и выровнять баланс. И, если вы начали прием препарата, и внешне пока еще ничего не происходит, значит чего-то в вашем организме так долго, так хронически не хватало, что сейчас он просто «затыкает» свои многолетние «дыры», напитывается и насыщается. И надо продолжать прием препарата и дать организму шанс перестроиться. 

Это очень похоже на то, как если бы вы, добросовестный, грамотный каменщик пришли продолжать работу вашего коллеги и обнаружили, что в стене очень много дыр, отсутствуют многие кирпичи. Если, вы начнете наращивать стену, она просто рухнет. Значит, вам для начала нужно заполнить эти дыры и только потом продолжать работу, достраивать стену вверх. Вот также поступает наш организм, когда он получает качественное хорошее питание. Он сначала лечит клетки, а затем уже наращивает какую-то функцию. Отсюда следует вывод: 

• Первый секрет. Фитопрепараты действуют достаточно долго прежде, чем мы получаем заметный эффект. 

• Второе. Эффект более долговременный, так как он основан на глубинной коррекции какой-то функции, на нормализации обменных процессов. 

То, о чем мы говорили до сих пор, касалось одной единственной функции, регуляции давления. В организме же нарушение давления не существует изолированно. Ив живой клетке тоже. Кроме А и В там может быть еще С, D, там могут быть еще вещества К, L, Z и т.д. И мы можем описать входящие в состав растений вещества. Но мы пока не в силах до конца изучить и понять их взаимодействия. 

• Вывод третий. Мы не можем дать химическую формулу фитопрепарата. Мы можем только перечислить состав и описать действие входящих в него компонентов. 

• Нельзя ни в двух, словах, ни на двух страницах описать механизм действия фитопрепарата. Это живая лаборатория. Это идеальная формула, которая несет нашему организму информацию о саморегуляции и все необходимые для этого процесса компоненты. Это чем-то похоже на рекламу идеального стирального порошка, когда от огромной разноцветной формулы отрывался определенный фрагмент и растворял очередное пятно. 

В капсуле, которую мы глотаем, есть все, и зеленые фрагменты, и красные» и голубые, но действовать начинает тот фрагмент, который необходим в данный момент и в данном организме. То есть, когда выявляется какая-то проблема, и она условно будет красная, то от препарата отрывается красный компонент и идет на решение этой проблемы. Остальные пока не нужны и они спят. 

Что получается? Два разных человека, принимая один и тот же препарат, получают разные эффекты, просто потому, что у них разные проблемы. Если это так просто и так здорово, почему же медицина до этого не додумалась и не предложила? А кто вам сказал, что не додумалась? Медицина давно использует эти подарки Природы. Вы можете взять справочник Машковского, это официальный справочник, которым пользуются врачи многих поколений в Советском Союзе, и прочитать там о стекловидном теле, о плазмоле, так же описан спленин, солкосерил, апилак, прополис и много-много других препаратов. И вы можете обратить внимание, как описан их состав и механизм действия: перечислены входящие в них компоненты, а дальше идут указания, в каких ситуациях и с каким эффектом это применяется. Практически таким же образом мы описываем БАДы. 

О том, почему мы обратились именно к фитопродукции. 

Давайте представим, как хозяйка берется за вязание какой-либо вещи. Если вы решили связать кофточку, вы выбираете фасон в журнале или придумываете сами, затем вы идете в магазин и покупаете необходимое количество нужных вам ниток. Теперь предположим, что там нет ниток в мотках. Есть шарфики разных цветов. И вам предлагают распускать шарфики и таким образом получить нужные ваги нитки. Поскольку шарфы стандартные, вы получаете ниток то больше, чем вам надо, то меньше. Причем они уже использованные, скрученные и чтобы их добыть, надо еще поработать. А теперь еще один подарок: когда вы распустили шарфик, вы обнаружили, что он связан не из цельной нитки, что нитки разорваны, где-то перетерлись на мелкие кусочки и связаны во многих местах. Значит, часть ниток вы просто выбрасываете, а остальные используете с ограниченным применением. Не правда ли, я нарисовала довольно жуткую картину, вам уже не очень хочется вязать новую кофточку. 

Так вот, качественные нитки в мотках - это исходный природный материал, и для нас и для животных - это растения. А вот когда мы получаем животную пищу, это как бы натуральная пища, пропущенная уже через один организм. То есть, это нитки в шарфиках. И чтобы получить строительный материал, вашему организму надо разложить животный белок до аминокислот. Часть из них использовать, а часть потерять безвозвратно. То же относится к животным жирам: они тугоплавкие и не усваиваются организмом. Клетчатки же в мясе нет вообще. Если к этому добавить, что при выращивании и откорме скота, при убое и последующих попытках сохранить мясо в нем накапливается очень много веществ, которые могут считаться токсичными для нашего организма, то вы обратите свой взор к растениям. 

• Итак, в растениях есть: аминокислоты; ненасыщенные жирные кислоты; углеводы и клетчатка; биологически активные вещества; и пронесенные через века, закодированные в живой клетке механизмы адаптации, а значит - выживания. 

Поговорим о технологиях приготовления БАД и лекарств. Мы можем обратить внимание, что в традиционных лекарственных формах очень много наполнителей. Если это таблетка или порошок, то до 30-40 % занимает наполнитель. Если это мазь -это жировая основа. Раствор в ампуле - это вообще, только проценты активного вещества. 

• В растении мы можем использовать все полностью. Вот почему так высока лечебно-профилактическая эффективность биологически активных добавок, хотя по сути своей они не являются лекарствами. Это пища. 

• Практически у БАД нет противопоказаний, поскольку это пища. Пожалуй, единственным для всех противопоказанием может являться индивидуальная непереносимость или высокая чувствительность к какому-то составляющему. Иногда она может быть достаточно выраженная. Но ведь есть люди, которые дают аллергию на землянику или не переносят апельсинов. Значит ли это, что апельсины плохой продукт и им нельзя пользоваться? 

• Что касается привыкания - его нет. Можно ли привыкнуть к хлебу или к бананам? Ими надо пользоваться, пока они есть. Если у вас есть возможность оздоровиться и дать своему организму то, что он так долго недополучает, пусть даже немного - это лучше, чем ничего. 

Итак, растения - это природная лаборатория, которая специально предназначена для нашего выживания. 

Подводя итог, я хочу предложить вам таблицу сравнения лекарств и биологически активных добавок (стр. 36-38). 

Необходимо отметить, что биологически активные добавки выполняют диагностическую функцию и при переходе на новый стиль питания могут быть обострения. О них необходимо знать и рассказать о них клиенту. Поэтому изучите «методичку» «Симптомы при улучшении питания» (см. приложение 2). Если же вы занимаетесь не биологически активными добавками, а скажем, косметикой, фильтрами, моющими средствами, средствами коммуникаций, страховыми полисами и другими полезными вещами, рекомендации остаются те же. Изучите продукцию, с которой, вы работаете. Пользуйтесь ею сами. Получайте результат. Убеждайтесь в се эффективности и донесите эту информацию до клиента. 

За время публикации книги была создана и предложена к пользованию совершенно новая уникальная продукция, которая пока еще не имеет аналогов на нашем рынке. Вы можете ознакомиться с ней в приложении 4. У нашей продукции нет ног и языка, а значит, вы должны стать ее ногами и языком. Станьте продуктом своего продукта. Чтобы рекламой вашей продукции стала ваша внешность и ваш образ жизни. И тогда вы сможете повторить слова Марио Аховсна, который создал одну из самых эффективных систем страхования: «Я понял, что смогу продать абсолютно все. Единственное, что я отказываюсь продавать - это оружие и сигареты. Л не знаю, как мотивировать людей, что им это полезно». 

	№ 
	Лекарства 
	БАД 

	1. 
	Лекарства имеют четкую 
	Нет определенной 

	
	химическую формулу. 
	формулы, так как это 

	
	
	биохимический коктейль. 

	2. 
	В составе своем лекарство 
	В составе есть что-то, что 

	
	имеет только то, что описано. 
	обеспечивает взаимодейст 

	
	
	вие входящих компонентов 

	
	
	и активацию нужного 

	
	
	компонента в нужный 

	
	
	момент. 


	3. 
	Лекарства по сути своей явля 
	Вносят в организм то, что 

	
	ются инородными для организ 
	организму дано при 

	
	ма. Они обеспечивают времен 
	рождении, но теряется при 

	
	ную подпорку при сбое какой- 
	жизни в неэкологичной 

	
	то функции. Примерно так же, 
	среде. То есть, они вос 

	
	как костыли при переломе ноги. 
	полняют дефицит того, что 

	
	Временно они нужны, но надо 
	в организме должно быть в 

	
	лечить ногу и избавляться от 
	норме. 

	
	костылей. 
	

	4. 
	Каждое лекарство имеет опре 
	Производят глубинные 

	
	деленную точку приложения. 
	перестройки в организме, и 

	
	То есть, действует на опреде 
	это ведет к коррекции 

	
	ленную функцию, причем в 
	обменных процессов и 

	
	одном направлении. 
	иммунитета. То есть, 

	
	Воздействует как бы на 
	воздействие идет на 

	
	следствие, на симптом. 
	первопричину. 

	5. 
	У лекарств действие избира 
	Действие комплексное. 

	
	тельное. 
	

	6. 
	Результат после применения 
	При введении БАД 

	
	лекарства быстрый, иногда 
	появления результата 

	
	мгновенный, но он прекраща 
	иногда приходится ждать 

	
	ется после прекращения 
	долго, но эффекты глу 

	
	введения лекарства. 
	бинные и долговременные, 

	
	
	так как перестройка 

	
	
	продолжается и после 

	
	
	прекращения приема. 

	7. 
	Для лекарств очень четко надо 
	Передозировка невозможна. 

	
	знать дозы, так как между 
	Организм получает в 

	
	дозой терапевтической и 
	микродозах суточную 

	
	токсической очень маленький 
	норму и расходует на 

	
	промежуток. 
	биохимические реакции, по 

	
	Можно передозировать. 
	мере поступления, а лишнее 

	
	
	выводит в непереработан 

	
	
	ном виде. 


	8. 
	В лекарствах иногда список 
	Побочных эффектов нет, 

	
	побочных эффектов гораздо 
	так как при наличии 

	
	больше, чем список показаний, 
	определенной проблемы 

	
	Воздействие жесткое. Идет 
	активируется определенный 

	
	химическая реакция. 
	фрагмент. Поэтому 

	
	
	действие мягкое. 

	9. 
	У лекарств масса противопока 
	Единственное противопока 

	
	заний, исходящих из их 
	зание - индивидуальная 

	
	механизма действия. 
	непереноси мость. 

	
	Лекарства производятся 
	Производится из 

	10. 
	синтетически на заводах мед. 
	экологически чистого 

	
	препаратов. Иногда на 
	уникального природного 

	
	устаревшем оборудовании по 
	сырья, по новейшим 

	
	старым технологиям. 
	технологиям, сохраняющим 

	
	
	живую клетку. 

	11. 
	Лекарства практически все 
	Наполнителей нет. 100 % 

	
	имеют наполнители, то есть, в 
	действующего начала, 

	
	организм вводится много 
	поэтому так высока 

	
	лишнего, что резко снижает 
	эффективность лечебно- 

	
	процент полезного реально 
	профилакти ческого 

	
	действующего начала и 
	воздействия. 

	
	увеличивает аллергизацию. 
	

	12. 
	У лекарств возможны 
	У БАД нет, и не может быть 

	
	привыкания, психическая и 
	привыкания и зависимости. 

	
	физическая зависимость. И мы 
	

	
	знаем, что есть зависимость на 
	

	
	инсулин, на валидол, на 
	

	
	психотропные препараты. 
	


Домашнее задание: 

• Изучите и полюбите свою продукцию. 

• Пользуйтесь своей продукцией. 

• Составьте промоушен на продукцию для разных случаев и для разных аудиторий, от 3 до 30 минут, чтобы у вас были самые разные варианты беседы. 

Подготовьте выступление по продукции на презентации вашей компании. И выступайте. 

Занятие №5 

Тема: Продажи. Схема беседы при совершении сделки, продажи. Где мы берем клиентов. Контроль за клиентом. 

Продажи. Многих людей в сетевом маркетинге отпугивает то, что необходимо что-то продавать. Наше советское прошлое создало в сознании людей устойчивый стереотип продавца. Потом свою лепту внесла еще и сатира. Благодаря всему этому, образ советского продавца представлялся нам как упитанная тетка в халате неопределенного цвета (хотя предполагается, что он должен быть белым), которая нас обвешивает и обсчитывает, и при этом не забывает еще и обругивать. Этакое воплощение грубости и хамства. Нас она воспринимает как личного врага по другую сторону прилавка, и своим поведением вынуждает нас примерно так же относиться к ней. Антагонизм через прилавок, 

Достаточно часто так оно и было. Когда человек с низким уровнем культуры «добирался до кормушки» в условиях всеобщего дефицита, можно было использовать свою мелочную власть, чтобы покуражиться над покупателем. Это вызывало бессловесный протест. Вот почему, среди абсолютного большинства населения в нашей стране, торговля всегда считалась занятием не совсем достойным и даже унизительным. Вот почему, около 90 % людей никогда и ничего продавать не хотят. 

Давайте присмотримся к образу продавца на Западе. Профессиональные продавцы, как правило, люди уважаемые, и часто весьма богатые. Купить дешевле - продать дороже. Нет, это не спекуляция, как нас учи ли долгие годы. Это не что-то зазорное. Это суть любой коммерции. В общем-то, это суть жизни, продать повыгоднее. 

Что можно продавать? 

Абсолютно все. И мы это делаем ежедневно, не отдавая в этом себе отчета и не называя это продажей. Посмотрите, что делают дети в песочнице. Они рекламируют своих родителей. Они в наиболее »выгодном свете представляют свой дом, свою uiKOJ.y, свой автомобиль. А уж если есть что-то элитное, то голос ребенка звучит звонко и победно: «А вот мой папа твоего папу может купить с потрохами!». 

Женщины, вспомните: когда вы собирались на первое свидание, вы откладывали в сторону все свои проблемы. Вы надевали лучшее платье. Вы доставали духи, которые приберегали для таких случаев. Вы одалживали у подруги бусы или брошь. Вы хотели представить себя в наиболее выгодном свете. Это естественно. То же самое делают мужчины, когда ухаживают. Они приглашают в ресторан. Они задаривают цветами и конфетами. Они приходят всегда в хорошем настроении, проблемы начинаются потом. 

Это реклама. Это самореклама. Это витрина. «Купите меня!». 

А как мы хотим, чтобы наши любимые понравились друзьям и родителям! С каким трепетом мы ждем этой встречи, и как мы хотим представить своих любимых интереснее, выгоднее, что бы они были приняты. 

Так же мы рекомендуем посмотреть хороший фильм, который мы только что посмотрели и пришли от него в восторг. 

Мы можем рекомендовать посетить новый ресторан или магазин. Мы можем порекомендовать тур. бюро или зубного врача, который очень нам понравился. Если вы хотя бы .однажды сделали что-то по рекомендации людей, которым вы доверяете - это состоялась купля-продажа. Вам дают информацию, с вами делятся опытом, эмоциями, своим восторгом, возможностью выгоды, а в итоге вы принимаете решение. С одной стороны, с учетом ваших склонностей и запросов, с другой стороны, с учетом полученной информации. Вот это и называется продажей в сетевом маркетинге 

Согласитесь, что это в принципе другой подход, другое отношение. Правда, вы мне сейчас возразите, что торговые агенты, с которыми вы знакомы, не просто рассказывают, а часто настаивают, убеждают, навязывают и прямо-таки пристают. И какие это чувства у вас вызывает? Естественно, раздражение и протест. Так вот, запомните это и не делайте по отношению к своим клиентам ничего подобного. 

Люди не любят, когда им продают. Люди любят покупать. Это секрет любой купли-продажи. Вспомните, люди покупают не то, что полезно, а то, что нравиться. Сколько покупок было совершено потому, что что-то понравилось, потому, что что-то хочется, вопреки здравому смыслу и логике. И, скорее всего, вы лично тоже участвовали в подобных авантюрах. Френк Беттджер великолепно сказал на эту тему: «Существует только, один способ под небесами, чтобы заставить кого-либо делать что-либо. Надо сделать так, чтобы другой человек захотел это сделать». Запомните. Больше никаких способов нет. Когда вы покажете человеку то, что ему нужно, он пустит в ход все способы, чтобы получить это. И это главный секрет искусства торговать. Узнать, что нужно клиенту, и помочь ему отыскать самый наилучший способ, как это получить или как этого достичь. Это может звучать и несколько в другом варианте, но суть остается та же. Найдите потребность и удовлетворите ее. 

Так вот, если вы искренне желаете помочь клиенту отыскать что-то или получить что-то наилучшим способом, не стесняйтесь,говорите это при встрече клиенту. Дайте человеку понять, что вы на его стороне, а не против. Что вы здесь находитесь для того, чтобы посоветовать ему, как это сделать наилучшим образом. Если вы поможете ему сохранить, сэкономить 2-3 доллара, вы получите доверие своего клиента. Поверьте, это дороже, это окупится. 

Таким образом, впервые сетевой маркетинг устранил антагонизм между продавцом и покупателем. Торговый агент становиться для клиента советчиком, консультантом и довольно часто другом. 

Где мы берем клиентов? 

1. Во-первых, наш знаменитый «список знакомых». Знакомые по списку и знакомые вне. Мы можем встретить на остановке человека, которого не видели 3 года и забыли внести в список. 

2. Домашние кружки, чаепития - великолепный способ приобретать клиентов. 

3. «Холодные контакты». 

4. Реклама. Различные виды рекламы: реклама в газетах; 

объявления на столбах; листовки в почтовом ящике и другие виды рекламы, которые вы знаете. 

5. Социологические опросы. Работа с анкетами. 

6. Продажи по телефону. 

7. Беседы или секции, выступления на предприятиях и в коллективах. Это разновидность просвет работы. Вы даете информацию, и теоретически могут появиться клиенты. 

8. Есть еще такая форма работы - «День здоровья» или «День клиента». 

9. Громкий разговор среди людей (самая легкая продажа). Либо "подслушать" чей-то разговор и включиться в него. 

10. Угощать людей своей продукцией. 

11. Обязательно устроить выставку продукта у себя дома. 

12. Демонстрировать свою продукцию всегда и везде, где предоставляется малейшая возможность. 

Принципиальная схема беседы при продаже: 

1. Установления контакта. 

2. Выявление потребности. 

3. Показ товара, аргументация, описание преимуществ вашей продукции. 

4. Ответы на вопросы и возражения. 

5. Заключение сделки. 

А сейчас более подробно по каждому пункту. 

1. Установление контакта. Необходимо привлечь внимание вашего потенциального клиента, завоевать это внимание и удержать его. Профессиональные продавцы имеют целый набор великолепных интересных фраз для начала беседы. Ищите их! Это тема домашнего задания и это тема отдельного практического тренинга. Следующий маленький шажок - это завоевать доверие. Убедите своего клиента, что вы его друг, что вы искренне заинтересованы, чтобы он получил качественную услугу или продукцию. Здесь можно использовать даже такие методы, как комплимент. Главное, чтобы он был искренним. Если есть что-то хорошее, что можно подчеркнуть, сделайте это с удовольствием. Атмосфера встречи должна быть раскованная и свободная. В индивидуальной беседе это сделать немного проще, чем на большом собрании. Также для установления контакта можно предоставить рекомендации, можно сослаться на человека, который вас познакомил. Я это называю - «представить свидетелей защиты». 

2. Выявление потребности. Ступень очень важная, может даже главная. Вспомните, мы говорили о том, что если вы выявите потребность, то вы можете ее удовлетворить. И надо очень четко узнать, чего же человек хочет на самом деле. Очень важно здесь умение слушать. Абсолютное большинство наших клиентов в обычной советской жизни страдали от недостатка внимания. Людям некому рассказать о своих проблемах, и они вам очень благодарны, если вы просто их внимательно слушаете. Френк Беттджер говорит: «Агент не может знать слишком много. Агент может говорить слишком много». Не спешите вываливать всю информацию, которой вы владеете, на своего собеседника. Попробуйте услышать, что же ему надо. Иначе окажется, что вы полтора часа человеку рассказываете, сак .хорошо можно зарабатывать деньги в сетевом маркетинге, а он, в общем-то, пришел узнать, как ему избавиться от головной боли. И в этом смысле очень здорово воспользоваться вопросами. Научитесь задавать вопросы. Научитесь беседовать вопросами. Если задать грамотный вопрос и внимательно выслушать ответ, то можно узнать все. Клиент вам сам буквально вce расскажет. Хорошо построенной цепочкой вопросов можно подвести к нужной теме и к заключению сделки. Задача на этом этапе - выяснить, в чем же заключается главный интерес/или какая самая болевая точка. Если человек пришел по поводу здоровья и не знает о чем говорить, начните опрашивать поэтапно. С головы до ног. 

3. Следующий этап - это показ товара, выявление его преимуществ и аргументация. Вот здесь и пригодится ваше великолепное знание своей продукции, чтобы представить ее в наилучшем виде. 

Обязательно иметь свой результат и продавать его. Это бизнес личных историй. Если у вас нет личного пользования продукцией, если вы не имеете своего результата - вы не вызываете доверия у своего клиента. Кроме своего результата записать или помнить до 50 других результатов, своих родственников, своих клиентов, своих коллег, дистрибьюторов или их клиентов. Среди них должны быть 5-6 очень мощных результатов. Очень важно предлагать не одну баночку, чтобы что-нибудь продать, а предлагать грамотно составленную программу из 5-6 препаратов для того, чтобы решить проблему. Для нас важны интересы клиента. Обязательно иметь продукт в наличии! Это необходимо для рекламы, это необходимо для пробы. Если же состоялась сделка и продажа идет сразу, то лучше предложить продукт сразу, а не заказывать через какое-то время. Большой Эл говорит, что «если у вас нет с собой продукции, и вы идете на продажу, значит, вы, скорее всего не верите, что продажа может состояться. Значит, вы не очень уверены, в качестве продукции» тогда непонятно, почему вы ее предлагаете». Нужно верить в то, что предлагаете, любить это и восхищаться этим. Это возможно только в том случае, если вы убедитесь лично в великолепном качестве вашей продукции. И вот это еще один секрет сетевых компаний: по сетям идет только самый лучший, самый современный, самый эксклюзивный продукт. Потребители все больше и больше требуют от. товаров и услуг, которые они покупают или оплачивают, максимально высокого качества. MLM не может себе позволить роскошь иметь неконкурентоспособный продукт. Практически любой наш продукт может улучшить качество жизни или вообще ее изменить. Почему же тогда не каждый продукт продается? Еще один маленький секрет: потому что те, кто владеет продуктом упускают возможность сказать соответствующие слова соответствующим людям. 

4. Вопросы и возражения. Возражения очень мало связаны с личным отказом, если вообще связаны. Возражение может быть основано на одном или нескольких вопросах, которые в ходе беседы остались без ответа. В принципе, это возможности в рабочей одежде, это ни что иное, как хорошо замаскированный вопрос. «Дайте мне дополнительную информацию, убедите меня, что это здорово, в принципе, я уже готов сказать «да». Если вы поможете клиенту сформулировать его истинный вопрос и ответите на него, считайте, что сделку вы выиграли. 

5. Заключение сделки. Это опять самый важный этап. Если вы не подвели итог, вся работа может оказаться впустую. Иногда не хватает одного слова, одной фразы, чтобы был подведен достойный итог. И вот эти-то слова, эти фразы, эти жесты, это поведение, надо выработать в себе, надо найти, надо отрепетировать и иметь на вооружении. 

Если вы допустили неверное высказывание или какой то неловкий шаг, в процессе беседы, продолжайте разговор, как ни в чем ни бывало! В 9 случаях из 10 клиент не заметит допущенной оплошности или забудет ее, если вы не остановитесь. Не останавливайтесь и не фиксируйте на этом внимания. Но даже если вы провалили дело (бывает и так), не занимайтесь мысленным самобичеванием. Ни в коем случае не поддавайтесь панике, а лучше всего скажите себе, что ни будь подобное: «А я ведь и не говорил, что я непогрешим» или «Что-то я все-таки сделал правильно. Не вся беседа была ошибкой». А можно и таким образом: «Ничего страшного, Эйнштейн тоже ошибался». И это действительно так! Пожалуйста, не анализируйте беседу таким образом: «Надо было сделать так-то и так-то, сказать то-то и то-то. А я, дурак...». Вот это уже чувство вины и самобичевание. Скажите лучше: «Вот эти слова были ошибкой, в следующий раз я постараюсь использовать то-то и то-то». Такая перестановка акцентов как бы переключает вас на мысль о будущей эмоционально положительной ситуации, а не заклинивает на нынешней, которая сложилась не совсем удачно. Рассмотрим, что же бывает, если ситуация сложилась удачно и сделка завершилась. А вот здесь-то как раз и начинается самое главное. Это не окончание, а начало. Мы должны стать для своего клиента домашним врачом, грамотным консультантом, другом - по прозвищу «Большое ухо». Это коренное отличие сетевика от продавца в аптеке, магазине или на рынке. Это еще один секрет сетевого маркетинга: своего клиента надо холить и лелеять. Послепродажный сервис входит в стоимость продукции. Именно за это и платят сетевые компании. Но все эта окупается сторицей, потому что удовлетворенный клиент - это постоянный клиент. Он может приходить к нам еще и еще, за следующей программой, за контролем и здоровьем; это потенциальный дистрибьютор; это возможность выхода на новые контакты, так называемые «клиенты по рекомендации». Мы сейчас уже говорим о контроле за клиентом. Научитесь контролировать .клиента и вы получите отдачу, которая вам понравиться. И сейчас мы по пунктам разберем, что же это такое, контроль за клиентом. 

• При заполнении карточки во время первоначальной беседы, проявите внимание, искренний интерес и доброжелательность. Выясните все проблемы и симптомы подробно и запишите их. Во-первых, вы не можете запомнить вес. Во-вторых, это производит очень хорошее впечатление на клиента; вы относитесь к работе серьёзно и профессионально. 

• Обязательно расскажите, что при программе чистки и перестройки организма возможны обострения, неожиданности и временное ухудшение здоровья. Это так называемая «диагностическая функция» продукта. Он может выявить скрытую проблему в организме, в первую очередь, начинает коррекцию с той системы, где неблагополучно. Расскажите об этом клиенту и оставьте «методичку», где эти симптомы описываются. 

• Договоритесь, как часто и каким способом вы будете осуществлять контроль, т.е. какие контакты у вас будут. Есть клиенты, которых раздражает далее заинтересованное внимание, и они говорят «я буду сам звонить, когда сочту нужным», не настаивайте. Других же, наоборот, надо почаще «гладить по шёрстке», им нужна ваша поддержка и общение. 

• Позвоните на второй день после начала программы и спросите о первых впечатлениях. Это тоже маленький секут сетевиков: очень часто выясняется, что клиент забыл открыть продукт и начать программу, помогите ему это сделать. 

• Следующий контакт через 3-4 дня после начала программы. Начинает работать очищение, и появляются первые симптомы обострения. Часто люди пугаются и могут прекратить приём, хотя этот вопрос вы обсуждали и всё это описано в «методичке», но таковы особенности психики. Объясните своему клиенту, что всё идёт по плану, и дайте ему почувствовать, что он не одинок. 

• И следующий контакт в сроке от семи до двенадцати дней по той же причине. Здесь проявляются осложнения максимально, возможен пик осложнений, и вы должны оказаться рядом с клиентом, дать ему поддержку и пережить это вместе. 

• А вот через 3-4 недели после начала программы появляются первые положительные результаты, и надо помочь клиенту их заметить. Таково свойство человеческой психики, что к хорошему мы привыкаем быстро, и можем не обратить внимания на множество маленьких, но очень важных изменений. Вы можете даже услышать утверждение, что продукт не работает. Вот здесь и пригодятся ваши подробные записи в начале вашего контакта. На данном этапе можно говорить о продолжении программы у этого клиента, т.е. мы предлагаем второй продукт, третий и делаем клиента постоянным. Или мы говорим о возможности представления вас как консультанта, о рекомендации вас новым; клиентам и формируем клиентскую сеть, или «клиенты по рекомендации». 

Домашнее задание: 

• Изучить «методичку» о симптомах, возникающих при улучшении питания. Вы обязательно должны знать их, чтобы рассказать о них клиенту и чтобы проконтролировать время их появления. 

• Собрать, придумать или подслушать у лидеров фразы для начала беседы. Это первый шаг привлечения и завоевания внимания. 

• Подобным же образом, найти свои варианты окончания беседы, заключения сделки. 

• Начать составлять свои списки «коварных» вопросов и возражений. Есть уже отработанные списки «коварных» вопросов, но очень здорово, если вы составите их сами, и м[и вместе разберем их на занятиях. 

• Проводить анализ проведенной встречи и планировать следующую встречу, но никогда не ругать себя. 

• Потренируйтесь слушать, чем говорить. Потренируйтесь держать паузу, промолчать, когда очень хочется сказать, поучать или поддеть. 

• Спрашивайте, старайтесь беседовать вопросами. 

Занятие №6 

Тема: Домашний кружок, чаепитие, различные типы и схемы домашних кружков. Схема для продажи, для рекрутации. «Отдельная схема». 

Домашний кружок, что же это такое? Джон Каленч сказал «это как большая презентация бизнеса, но в маленьком масштабе». При проведении её сначала на долю спонсора приходится основная часть работы. Основная задача домашнего кружка - это создать среду. где происходят простые веши, которые легко дуплииируются. Это действительно просто, но это большой секрет сетевого маркетинга. Для наших условий домашний кружок - это одна из лучших форм работы. Давайте рассмотрим почему: 

• Вы приглашаете людей домой, и вам не надо оплачивать дополнительное помещение. 

• На домашний кружок можно пригласить более одного человека (и три, и четыре, и пять). Т.е., увеличивается эффективность работы. 

• Можно попользоваться знанием и поддержкой других людей, а не только спонсора, и можно поучиться помогать другим. 

• Очень хорошо на домашнем кружке идёт создание команды, групповая динамика, вырабатывается дух командной работы. 

• На домашнем кружке создаётся абсолютно непринуждённая, демократичная обстановка, которая так располагает к хорошей работе. 

• На домашнем кружке можно ответить на все вопросы. 

• Можно показать продукт и попробовать его. 

• Можно рассказать свою собственную историю и результат. 

• Можно делать и продажи; и подписания. 

• И при этом одновременно обучать новых дистрибьюторов. 

• И самое главное, исторически так сложилось, что мы в нашей стране все вопросы решаем на кухне. Мы больше доверяем небольшому, близкому кругу друзей. 

Дальше я расскажу, какие бывают типы домашних кружков, но в любом случае ваша встреча должна ответить на пять основных вопросов: 

1. Прост ли этот бизнес? 

2. Интересен ли он? 

3. Можно ли при .этом зарабатывать деньги? 

4. Помогут ли мне? 

5. Подходящий ли сейчас момент для того, чтобы мне начать этот бизнес? 

Очень хорошо в условиях домашнего кружка общими усилиями можно дать ответы на эти вопросы, причём мягко и непринуждённо. 

Где проводить домашние кружки? 

Теоретически можно и в кафе, если оно маленькое и уютное. 

Но это обязывает приглашённых: поскольку на них потратились, это помнят, и не получается раскованной и доверительной атмосферы. Лучше это делать дома. На столе чай или кофе и много всякого к чаю (печенье, пироги, сушки, торт, бутерброды, пирожные, фрукты). Причём, можно приготовить это в домашних условиях можно принести из магазина, и лучше, если это делают различные люди. Каждый принесёт понемногу, получается в целом хороший праздничный стол. Обязанность хозяина - приготовить чай. 

Надо ли предлагать спиртное? Скажем, шампанское или легкое вино. Ни в коем случае! Дорис Вуд - президент Международной Ассоциации сетевых компаний сказала на эту тему так: «Вас правильно поймут, если вы не предложите спиртного, и вас могут неправильно понять, если вы его предложите». 

А сейчас ещё один секрет. Ни в коем случае на домашнем кружке у себя дома нельзя принимать гостей в домашней одежде. Нельзя это делать в неубранной квартире. Ваши гостя должны понять с первого шага, должны увидеть,, что мы ждём очень дорогих гостей. Обстановка праздничная. Если это старые знакомые, пусть они заметят что-нибудь новенькое, какие-то изменения в вашей жизни в лучшую сторону, в вашей внешности, в вашей квартире. Если у вас пока ещё нет средств делать евроремонт, не расстраивайтесь, это не обязательно. 

Время проведения: лучше всего вечером, в шесть-семь часов, но надо чётко обозначить день и место встречи. 

Сколько может быть людей? Два-три дистрибьютора, три-пять приглашённых, всего от шести до десяти человек. На кассете «Чаепитие» рекомендуется такая схема: один спонсор, один дистрибьютор, три приглашённых, это тоже вариант. Рассаживать гостей желательно через одного, чтобы новые люди не сидели рядом, а задавали вопросы в ходе беседы своим спонсорам. 

А теперь переходим к основным типам домашних кружков. Схема первая - это домашний кружок для продажи. Какие особенности? 

• Разговор на этом домашнем кружке идёт как бы между прочим, за чаем. Вы еще не научились приглашать людей для разговора по бизнесу, да и пригласить, чтобы что-то продать тоже тяжело, стесняетесь. Я вам предлагаю несколько вариантов приглашений: 

• «У меня в четверг будут гости, заходи на чай, думаю, тебе будет интересно...» 

• «Я обнаружила для себя классную косметику, хотела бы купить, но мне надо с кем-то посоветоваться. Помоги мне оценить...». 

• «Мне предлагают интересные вещи, для здорового образа жизни, для решения своих проблем. Об этом будут говорить в четверг, приходи и послушай...». 

• В литературе даже дают такой вариант: «Я купила новое платье, приходи, посмотри, хочу похвастать». Будьте осторожны с такими приглашениями. Ваша соседка после такого приглашения может зайти в домашнем халате. Если она видит, что много гостей и люди нарядные, она сочтет себя обманутой, может растеряться и обидеться. Мало того, что вы не получите слушателя на домашний кружок, вы можете потерять хорошую соседку. 

• Обязательно говорите эмоционально, вспомните - 80 % эмоций, 20 % информации. Суть промоушена - должна быть интрига. 

• На домашнем кружке обязательно должна быть продукция: 

для рекламы, для пробы и для продажи. Если этого нет, значит, вы не надеетесь, что продажа может состояться. Если, вы не очень уверены в качестве продукции, тогда возникает вопрос, зачем вы ее предлагаете? 

• Обязательно надо рассказывать свой результат, свою историю, и иметь в запасе много других результатов и историй. 

• Можно употребить что-нибудь из продукции публично, чтобы продемонстрировать, что вы пользуетесь продуктом, и заодно показать, как это делается. 

• Обязательно приколоть значки своей компании, чтобы видно было, кто дистрибьютор компании и гордится принадлежностью к компании, а кто собирается сделать этот шаг. 

• Иметь альбом фотографий по результатам, фотоальбом событий и презентаций, и показывать их. 

• Можно заранее договориться, кто будет участвовать в разговоре и что именно будет говорить каждый человек. Это дает возможность участия в разговоре многих дистрибьюторов поочередно. 

• На домашнем кружке легче всего создается доверительная демократичная атмосфера. 

• Форма общения - беседа, где можно задавать много вопросов и получать на них ответы. 

Схема вторая - «официальная» - домашний кружок для рекрутирования. 

Главная особенность «официальной» схемы — присутствует лидер. 

• Гости изначально приглашаются на серьезный разговор с серьезным человеком. 

• Работаем с «теплым» кругом, идет мощная «продажа» главного лидера. 

• Тренируйтесь делать промоушен. Задача - так описать лидера, что на встречу с ним просто невозможно не прийти. Если вы не сделаете это до встречи, часть встречи лидеру придется потратить на то, чтобы себя зарекомендовать и завоевать внимание аудитории. Предлагаю варианты промоушен домашнего кружка для рекрутирования. 

• «Я получил интересное коммерческое предложение, мне нужен твой совет», 

• «Я слышал у тебя финансовые проблемы (неприятности на работе). У меня к тебе есть интересное деловое предложение», 

• «Я хочу познакомить тебя с человеком, который очень здорово изменил мою жизнь. Возможно, он чем-то поможет и тебе. В крайнем случае, ты познакомишься с новым интересным человеком». 

• При встрече на «официальном» домашнем кружке сначала представляем лидера, затем всех гостей практически представляем лидеру, так как беседу ведет в основном лидер. 

• Накрывать стол лучше после представлений. Исключение может быть, если лидер входит последним, не потому что он опоздал, а потому что так было оговорено. В таком случае, стол уже накрыт и идет чаепитие, при появлении лидера необходимо прерваться для представления. 

• Не приводите заведомо отрицательно настроенных людей, не тренируйте своего спонсора. Одна «паршивая овца» может сорвать всю встречу. Если «негативщики» все-таки присутствуют, их лучше выявить сразу. Предлагаю несколько вопросов, которые помогают выяснить цели, запросы и мотивацию: 

1. Кто из вас хотел бы изменить стиль жизни? (почти все отвечают утвердительно). 

2. Каким образом вы предполагаете это сделать? (предполагается выполнение определенных действий для получения результата). 

3. Как вы мыслите получить определенный результат? 

4. Отчего это зависит? - (от моего отношения к делу). 

5. Из чего складывается ваше отношение? - (из личностной психологии: начать думать по-другому). 

Как ни странно, эти вопросы являются тестовыми: здесь «негагивщики» начинают скучать и уходить. Попрощайтесь с ними тепло и доброжелательно. С остальными проводим презентацию. Часть информации (продукт, маркетинг план) можно доверить дистрибьютору по решению лидера. Лучше о маркетинг-плане говорить метафорой. Например, сравнить построение сети с выращиванием дерева, или создание команды с творческой работой по созданию книги, фильма, то есть, рождения чего-то нового. Если давать цифры, то люди начинают расчеты в уме и отключаются от информации. И только когда презентация закончена, можно переходить к вопросам. Эта схема немного жестче, мы уже говорим с будущими бизнесменами. 

После завершения беседы, необходимо предпринять еще несколько шагов, они очень похожи в схемах 1 и 2. 

1. Джон Каленч рекомендует: «После встречи новый консультант берет на себя заботу о том, чтобы все потенциальные клиенты и партнеры получили хорошее обслуживание и остались довольны», то есть, продолжает работу тот, кто пригласил. 

2. Независимо от того, принято решение или нет (особенно, если нет), не отпускайте новых людей домой вместе. Они начинают задавать вопросы друг другу и выплескивать на собеседника свои сомнения. Чтобы не было принято поспешное совместное решение, извольте принимать удар на себя - провожайте своих приглашенных, хотя бы до автобусной остановки. 

3. Скажите на прощание, где и когда будут другие кружки, презентации, личные встречи, где они могут получить ответы. 

В принципе, проведение домашних кружков по описанным схемам, в чистом виде бывают довольно редко. Все остальные встречи являются вариантами этих двух полюсов. 

Джон Каленч утверждает, что если все сделано правильно, то уже через месяц основной лидер становится только специальным гостем. «Ваш консультант и, возможно, один или несколько его новых сотрудников, берут на себя проведение презентаций». Почему? Вернитесь к началу занятий и проанализируйте, ответили ли вы на пять основных вопросов в ходе проведения домашнего кружка. 

Схема три - «отдельная», для сетевиков. 

Бизнесмен. 

В силу многих причин, такого человека очень трудно пригласить на домашний кружок. При разговоре с бизнесменом предполагаются вопросы другого уровня. Такого собеседника лучше приглашать на личную встречу со спонсором или старшим лидером. 

Сетевик, 

Он уже в сетевой компании, но что-то в той компании его не устраивает, что-то не ладится. Бывает очень трудно докопаться, что именно его не устраивает и почему он хочет что-то изменить. 

Особенности домашнего кружка для сетевиков. 

• Рассказывать историю создания своей компании. Хорошо знать своих лидеров. 

• Хорошо знать индустрию MLM и особенности компаний «третьей волны», подчеркнуть место своей компании в этом бизнесе. 

• Выяснить очень подробно запросы, надежды, уровень мотивации, раскрыть перспективы работы именно в вашей компании, чтобы он смог увидеть здесь то, что он не нашел в своей компании. 

• Рассказать о себе. Что именно вас привлекло в эту компанию, и что именно вам здесь нравиться. Ни в коем случае не скатываться на обсуждение - «лучше-хуже». 

• Не давать возможности говорить о посторонних вещах, не позволять втягивать себя в спор. 

• К презентации как таковой переходить, когда выяснили эти основные вопросы. Маркетинг-план рассказывать подробно, с цифрами, с выкладками, с графиками, пусть сетевик считает. Но не сравнивать и не доказывать, чей лучше. Вы можете плохо знать его маркетинг-план и в споре проиграете в его глазах, как профессионал. Честно и подробно изложите информацию, а сравнивать он будет сам и еще долго после вашей встречи. 

Секрет!!! 

При любом исходе беседы - уважать сетевика, хотя бы потому, что этот человек уже сделал свой выбор в пользу частного предпринимательства и уже сам строит свою жизнь. 

Если он не будет в вашей команде, используйте его присутствие и попросите представить вас людям, которым эта информация будет полезна. Сохраните доброе отношение с профессионалом. 

Домашнее задание: 

• Отработайте промоушен для приглашения на чаепитие (или домашний кружок, для продаж). Иметь в своем арсенале несколько вариантов. 

• Отработайте варианты приглашений на домашние кружки для рекрутирования, для серьезного разговора о бизнесе. 

• Подготовьте для рассказа свою историю и свой результат (если он уже есть). 

• Подготовьте для участия в общей беседе свое мини-выступление по продукту, по экологии, по маркетинг-плану, или на какую-то другую тему, и согласуйте со спонсором свое участие в беседе. 

• Продумайте, как бы вы построили встречу, чтобы ответить на пять основных вопросов. Обсудите свой вариант со спонсором. 

• Выберите день проведения домашнего кружка у себя. Сообщите спонсору для внесения в его график работы. 

• Узнайте дни проведения домашних кружков у других членов команды, принимайте в них участие. 

Занятие №7 

Тема: Презентация, классическая и индивидуальная, отличия, цели и задачи. 

Само слово - презентация - подразумевает очень много значений, поэтому не может быть переведено одним словом. 

Презентация - это показ, подача, знакомство. В широком понимании -это представление и подарок. Презентация - это витрина компании, поэтому всегда немножко шоу, но презентация - это обязательно учеба, серьезная работа и всегда энергетическая подпитка. Посещение презентаций - это одна из приятных обязанностей каждого дистрибьютора. 

• Впервые мы приходим на презентацию в качестве приглашенных. Вспомните, как вам хотелось, чтобы рядом с вами был хотя бы один знакомый доброжелательный человек. Поэтому, извольте встретить своего знакомого перед залом, найти удобное место, представить своим друзьям, а если удастся -лидерам. А в перерыве постарайтесь ответить на вопросы и прокомментировать происходящее. 

 Предупреждение: не надо комментировать по ходу, кто сейчас выйдет и что будет говорить. Уважайте выступающих. 

• Когда вы подписали контракт - вы приходите на презентацию, чтобы учиться, получать рабочую информацию. И хотя на классической презентации предлагаются постоянные темы, они звучат каждый раз по-новому в исполнении разных людей. 

• Следующий этап - вы начинаете выходить на сцену со своими результатами, с небольшими выступлениями или еще как-то участвовать в организации презентаций по поручению лидера. 

• Вы в качестве лидера организовываете и проводите презентацию для своей ветки или всей региональной организации. 

Таким образом, посещение презентаций - это всегда полезно, даже если вы своим присутствием просто поддерживаете организаторов и выступающих. Вспомните, когда вы приглашаете кого-нибудь, как вам хочется, чтобы именно сегодня презентация была самой яркой, самой запоминающейся; чтобы лидеры были убедительны; чтобы помещение было красивым. Вы даже сами готовы в чем-то поучаствовать, чтобы произвести самое лучшее впечатление на вашего приглашенного. Словом, приглашайте знакомых, и вы не будете скучать на презентациях. 

Виды презентаций индивидуальные, встречи небольшими группами (домашние кружки), большие или классические (25-40 человек), ралли (40-150 человек и более). На такие презентации приводят, чтобы познакомить с компанией, с системой. Классическая презентация. 

Помещение: может быть небольшое, но обязательно должно быть красивое, поскольку это лицо компании. Если посадочных мест не хватает, стулья можно добавлять по мере необходимости. 

Время проведения: вечером в 18.00-19.00 часов. 

Продолжительность: 30-45 минут. 

Атмосфера: непринужденная. Создать непринужденную атмосферу очень помогает музыка (лучше негромкая, чтобы не мешала общению, не заставляла напрягаться и перекрикивать). Возьмите себе за правило встречать приглашенных, сидеть с ними рядом и представлять лидеров. 

Участники презентации: красиво одеты, веселы, корректны, открыты для контакта. 

 Особенность классической презентации - предоставление информации, а не беседа и не обсуждение. 

Цели: Привлечение новых людей в структуру, расширение сети клиентов. 

В ходе встречи аудитория должна получить ответы на четыре основных вопроса: 

1. Надежна ли данная компания? 

2. Предлагает ли она качественный товар или услугу? 

3. Можно ли здесь заработать (или подработать)? 

4. Можно ли реализовать свои мечты? 

Схема классической презентации включает освещение нескольких стандартных тем: 

• Знакомство с индустрией MLM; 

• Место данной компании в индустрии, лидеры, создавшие команду; 

• Продукция; 

• Результаты применения; 

• Маркетинг-план; 

• Первые шаги в этом бизнесе или мотивация. 

Кто проводит презентацию. 

При необходимости может проводить один человек, но лучше, если участников несколько. 

Ведущий - самый опытный участник. Он начинает презентацию, соединяет отдельные выступления, подводит итоги. 

Отдельные выступления по продукту и маркетинг-плану могут проводить новички. В идеале, на каждой презентации надо выводить на сцену не более одного нового человека. 

Результаты: Приглашать на сцену много желающих, выслушивать 4-5 результатов, чтобы это не занимало половину презентации. 

Мотивация: Лучше, если приглашается на сцену присутствующий старший лидер. Если такой возможности нет, завершает презентацию ведущий. 

Разумеется, за полчаса новый человек не может получить исчерпывающую информацию, но он должен получить четкий ответ на два вопроса: 

1. Нравиться ли мне эта продукция, буду ли я ею пользоваться? 

2. Хочу ли я присоединиться и попробовать себя в новом виде деятельности, смогу ли я делать то же самое? 

Поэтому, презентация должна быть простой и доступной, чтобы легко дублицироваться. На классической презентация, мы представляем схему. Нюансы и мелочи разбираются на занятиях в рабочем порядке, когда принято решение и заключен контракт. 

Итак, на презентации мы получаем основной блок информации и мотивацию в исполнении лидеров и профессионалов. Приводя новичка на презентацию, мы приобщаем его к системе. Работа молодого консультанта - подготовить новичка к презентации, провести предварительную беседу и промоушен. Если контракт не заключен, продолжается работа консультанта после презентации. При этом возможны ссылки на это мероприятие и на выступления лидеров. Советы участникам и гостям: 

• Садитесь, как можно ближе к сцене и усаживайте рядом с собой своих дистрибьюторов и приглашенных. Приходите пораньше, это окупается. 

• Встречайтесь с коллегами, обменивайтесь информацией и 

эмоциями. 

• Знакомьтесь с лидерами, слушайте и делайте пометки. Уясните для себя, почему они стали лидерами. 

• Встречайтесь с теми, кто в настоящий момент бурно идет вверх, учитесь у них. 

• Задавайте вопросы и слушайте ответы. Не бойтесь показаться смешным. Единственный глупый вопрос - это тот, который не был задан. 

• Ведите на презентации людей. Чем больше вы приведете, тем больше разовьется ваш бизнес. Помните - это игра в числа! 

• Узнайте, когда будет продолжение разговора (следующая презентация, школа, индивидуальная встреча с лидером, или что-то еще после этой встречи). 

Индивидуальная презентация. 

Индивидуальная презентация начинается с вашего отношения к ней. Каждый раз, когда вы садитесь с другим человеком и делитесь с ним информацией о вашей продукции и вашем бизнесе, вы предлагаете ему подарок. Какой человек ходит в гости и постоянно делает другим подарки? Конечно, только очень хороший человек! И это вы!!! Каковы этапы индивидуальной презентации? 

• Первое и обязательное - завоевать внимание собеседника, завоевать его доверие. Здесь могут быть использованы различные средства и способы: это комплименты, только обязательно очень искренние; 

Это создание свободной, раскованной атмосферы; здесь это возможно гораздо лучше, чем в классической презентации, когда присутствует большое количество людей. В индивидуальной беседе можно даже использовать «отзеркаливание», когда вы повторяете позу и жесты собеседника, это создает атмосферу доверия. Дайте понять своему собеседнику, что вас искренне интересуют его проблемы. Пока вы не дадите человеку понять, что он вам не безразличен - людям совершенно безразлично, как много вы знаете. Итак, мы не кланяемся собеседнику, но уважаем и ценим его, И не стесняйтесь это ему показать и подчеркнуть. 

• Когда создана атмосфера доверия, переходим к следующему шагу - выявить истинные потребности. Научимтесь внимательно слушать. Научитесь беседовать вопросами. Если грамотно составить вопросы, можно получить абсолютно всю информацию, клиент сам все расскажет. Но когда вы задаете вопросы, то внимательно выслушивайте ответы. Попытайтесь «выудить» истинную причину тревоги. Если человек почему-то не идет на контакт, не принимается окончательное решение, можно задать дополнительно такие вопросы: 

«Это действительно та проблема, которая не дает вам принять решение?» Или. «Скажи честно. Боб, а как на самом деле обстоят дела?» Или. «Скажите, а что заставляет вас так говорить или так думать?». 

Иногда человек выдвигает другую причину, а не ту, которая является истинной и глубинной. И для того, чтобы до нее докопаться, можно попросить рассказать об этом подробнее. Тогда человек понимает, что вы чуткий слушатель, хороший собеседник, что вы следите за ходом разговора. Порой именно этого не хватает нашим людям: внимания и понимания. И он очень вам благодарен, хотя бы за то, что вы выслушиваете его проблемы. Если вы выясните основной запрос и основной интерес, если вы видите, что человек идет на контакт, мы переходим к третьему шагу - непосредственно к презентации: 

• Непременно скажите, каковы ваши намерения. Например, «в ближайшие 30-40 минут, я расскажу вам, чем я занимаюсь, и почему мне это так нравиться». Френк Беттджер говорит: «Если вы не объявите деловому человеку в первые 2 минуты, о чем вы намерены говорить - на этом ваша встреча может закончиться». 

• Определите время, в течение которого вы будете излагать информацию, и постарайтесь придерживаться этих временных рамок. 

• Простота и доступность, здесь это тоже имеет значение. Презентация должна быть достаточно простой и доступной для повторения. Чтобы человек ответил себе утвердительно на два вопроса: «Нравиться ли мне это?» и «Смогу ли я сделать так же?» 

• И в заключение разговора вы можете предложить своему собеседнику, что-нибудь дополнительно почитать или просмотреть. Это хорошо срабатывает по нескольким причинам: 

1. Человеку надо время, чтобы созреть, возможно, он впервые получил эту информацию и её надо «переварить». 

2. Кому-то нужна дополнительная информация, и он получает ее из книг, брошюр и видеокассет. 

3. Иногда люди глазами воспринимают лучше, чем ушами. И в этом случае ему лучше почитать или посмотреть видеокассеты. 

4. Кто-то лучше усваивает информацию наедине, а не с собеседником, пусть даже самым доброжелательным. 

Подводя итог, хочется подчеркнуть: одной из самых больших ошибок в сетевом бизнесе является то, что сетевики пытаются в течение одной презентации выложить всю информацию, которой они владеют по этой теме, и тут же получить согласие. Не давите на своего собеседника. Не забывайте по ходу всего разговора уточнять: 

«Вам это интересно?», «Вам это нравиться?» 

Главная задача индивидуальной беседы - получить согласие на продолжение разговора: привести своего собеседника к спонсору; на домашний кружок; на классическую презентаций); возможно на личную встречу повторно, чтобы ответить на его вопросы; на встречу с каким-нибудь лидером или на обсуждение книги или кассеты, которые вы ему предложили. 

Если же вы услышали: «Нет», уважайте это «нет» собеседника. «Нет» в нашем бизнесе, это не обязательно, окончательный ответ. Расстаньтесь друзьями, чтобы иметь моральное право встретиться позже. 

Домашнее задание: 

• Примите на себя обязательство приводить по одному новичку на каждую презентацию. 

• Выберите для себя и подготовьте выступление. Обсудите его со спонсором. Даже ваш первый выход с результатами лучше обсудить со спонсором и сделать четкое и красивое выступление на 30 секунд. 

• Заявите о своей готовности лидерам, которые организуют презентации. Внесите свои выступления в график на ближайшее время. 

• Начните собирать свою профессиональную библиотеку, аудио и видеотеку. 

• Собирайте и формируйте список материалов для «Книги презентаций». 

Занятие №8 

Тема: «Основы MLM», «Что такое сетевой бизнес», «История создания сетевого бизнеса за 6 месяцев. 

Что такое сетевой бизнес? Очень много на эту тему есть книг. Рекомендую в качестве учебного материала книгу «Третья волна», автор: Ричард По. 

Немного об истории сетевого бизнеса. 

Первая компания, которая применила принципы MLM, родилась в США и называлась «Витамины Калифорнии». Первые сетевые компании были рассчитаны на суперпродавцов: там были необходимы большие личные закупки и навыки продаж профессионального коммивояжера. Поскольку бизнес этот бурно развивался, возникли сомнения в его законности и этичности. И однажды компании сетевого маркетинга стали перед фактом: доказать свою законность. Компания под названием «Amway», которая существует и сегодня, выдержала судебное разбирательство в течение семи лет. 

Когда суд признал, что этот бизнес этичен и имеет право на существование, начался второй этап в развитии сетевою маркетинга, то есть, бурно стали возникать и регистрироваться сетевые компании, в большом количестве и по всему миру. Но, по-настояшему, развитие сетевого бизнеса стало возможным, когда появилась компьютеризация. Сегодняшние компании рассчитаны на потребителя. Они построены таким образом, что практически любой человек может участвовать в этом процессе, а значит, сети будут большие, и ни один бухгалтер не подсчитает зарплату каждого отдельного дистрибьютора. 

Сегодня мы переживаем «третью волну» или третий этап развития сетевого бизнеса. И сегодня сетевой бизнес рассчитан на потребителя больше, чем на продавца. Но это не значит, что профессиональные продавцы не смогут реализовать себя в этом бизнесе. Более того, все-таки смыслом сетевого бизнеса является построение сбытовой сети, и я берусь это доказать чуть ниже. А сейчас мне хочется привести слова Сергея Всехсвятского из статьи «Продавать или покупать»: «В целом, старайтесь делать только то, что вы любите: нравиться потреблять продукцию - потребляйте; захотелось продавать - продавайте, понравилось обучать других -обучайте. Помните, что какой бы дорогой вы ни шли, если вы идете честно и радостно, то путь в сетевом маркетинге приведет вас к тому, о чем вы мечтаете». 

Можно ли просто пользоваться продукцией? Можно, и вы уже выигрываете, потому что получаете элитную продукцию со скидкой. Можно ли просто продавать9 Конечно, здесь вы выигрываете на разнице цен. Разумеется, оптовые цены для дистрибьютора меньше, чем розничная цена для клиента. Но это еще не сетевик. Это называется продавец или коммивояжер. Наша советская действительность родила такую профессию, как «челнок». Продавец в сетевой компании отличается от «челноков» и коммивояжеров тем, что условия работы у него лучше, есть какие-то гарантии, подстраховка. Очень много вопросов берет на себя компания: юридическое общение с государством, оплату налогов, провоз через таможню, организацию складов, где продукция храниться при необходимых условиях и гарантированно обеспечивается ее высокое качество, и обучение, и помощь. И это уже здорово! И первые сетевые компании были, как раз, рассчитаны на продавцов. И лидерами в них становились суперпродавцы, А сейчас совершенно другая тенденция. Звучит это так: самому делать меньше, чтобы труд был посильный, чтобы ваша работа превращалась в радость, но при этом, пригласить сюда людей, кото-уые захотят делать то же самое. Вы можете получать продукции столько, сколько нужно для личного потребления вам и вашей семье, и предложить своим дистрибьюторам делать то же самое. Таким образом, идет продвижение товара к конечному потребителю. Согласитесь, что 20 человек могут сделать больше чем 1, пусть даже очень хороший. Даже, если эти 20 человек приобретают продукцию себе и являются конечными потребителями. А если при этом они еще найдут клиента и что-то продадут? То есть, получить 1 % от работы 100 человек, это лучше чем 100 % от усилий 1 человека. Особенно, если вы являетесь этим 1 человеком. И вот именно здесь начинается MLM, именно это оценивается и оплачивается дороже всего. И это еще один секрет сетевого маркетинга. 

Я предлагаю такое определение современного сетевика: «Сетевик - это профессионал, который умеет строить (создавать) сбытовые сети и который получает растущий остаточный доход Существуют различные методики и схемы построения сетей. Сейчас я хочу познакомив вас со схемой «I + I» - это классика! И предложила ее Президент Международной ассоциации Сетевых компаний Дорис Вуд Лично мне эта схема очень нравиться тем, что не надо надрываться, ведь мы договорились рабо1ать в радость. И, тем не менее, если строго следовать схеме, если не позволять себе расслабляться, то сеть растет, и результат великолепный. Схема эта реальна и доступна 
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Рисунок 1 
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Пояснения к схеме 

В первый месяц работы - вы приглашаете в свою сеть 1 человека - и вас уже двое. Это дистрибьютор вашего первого поколения, и вы уделяете ему максимум внимания для его обучения, для его будущего успеха. 

На второй месяц - вы приглашаете еще одного человека в 1 поколение, и помогаете своему первому дистрибьютору пригласить его знакомого в компанию - к исходу второго месяца вас уже 4 человека. 

На третий месяц - вы приглашаете 1 человека в первое поколение и двум своим дистрибьюторам первого поколения помогаете сделать то же самое (дистрибьюторам второго поколения помогают их спонсоры) - на третий месяц в вашей ветке вместе с вами 8 человек. 

На четвертый месяц - 1 человека в первое поколение 

Приглашаете лично и 3 человека помогаете пригласить. 

Казалось бы, ваша нагрузка продолжает расти, но это не так: к этому времени ваш самый первый дистрибьютор имеет свою сеть. Три месяца подряд вы помогали ему приглашать людей в первое поколение, сегодня он уже может продолжать работу самостоятельно. 

Поэтому в пятый месяц вы продолжаете приглашать лично 1 человека и помогать в рекрутировании троих. К исходу пятого месяца в вашей сети - 32 человека. 

Если продолжать «удваиваться», через полгода ваша ветка насчитывает 64 человека, к исходу года - 4096 человек. 

Статистика сетевого бизнеса утверждает, что профессиональными работниками становятся 10-12 % дистрибьюторов. Согласно методике Дорис Вуд, через год в вашей команде около 400 серьезных сетевиков. 

Даже на основе этой схемы уже можно просчитать, какой чек и к какому сроку вы хотите иметь. Темпы работы можно изменять в любую сторону, можно замедлять или ускорять. И я предлагаю вам просчитать, как изменится схема, если в первый месяц пригласить не одного дистрибьютора, а двоих. 

А сейчас, главный секрет: все эти схемы срабатывают только при одном единственном условии - если люди выполняют свои обязательства, если есть закупки, если идет продвижение товара. Иначе, все это превращается в игры с числами. 

А сейчас мы подошли к такому понятию, как объемы и чеки. Что такое объемы и откуда они берутся. 

I. Вступительный объем. 

Есть такое выражение: «Бизнес начинается с открытия баночки!» Запомните еще один маленький секрет: пока вы сами не начали пользоваться продукцией своей компании— бизнес не начат! Нет даже самого первого шага к деньгам! Можно сколько угодно ходить на презентации, читать умные книжки - бизнеса нет. Сами по себе знания не дают денег, надо их реализовать в действии. Кроме того, когда вы начинаете рассказывать о продукции своим потенциальным клиентам, они обязательно задают вопросы. И первый среди них: «А пользуетесь ли вы этой продукцией? Что лично вы получили в результате?» Если люди выясняют, что вы не пользуетесь этой продукцией, они вам сразу перестают доверять. Согласитесь, очень странно выглядит агент, который рекламирует и продает «Мерседес», а сам ездит на «Ладе» или «Ниве». 

1. Итак, вступительный объем. Возможно, эта закупка останется единственной, если вы как потребитель надумали однажды воспользоваться продукцией, решить какую-то свою проблему и на этом остановиться. Таким образом, есть только один способ увеличить этот объем - приглашать новых и новых людей. Неважно, если это будут клиенты. Мы хорошо знаем, что 70 % людей в этом бизнесе - это удовлетворенные клиенты. Когда человек пользуется продукцией и получает хороший результат, он начинает говорить об этом окружающим. И однажды он может обнаружить, что здесь еще можно и заработать. 

2. Объем оптовый или потребительский. 

Это ваше личное потребление ежемесячно. Если вы сделали закупку не однократно, а продолжаете пользоваться этой продукцией, это уже считается потребительским объемом. И станьте своим самым лучшим клиентом. Есть такое выражение - «Стать продуктом своего продукта». Этот объем, как вы понимаете, нельзя увеличивать бесконечно. То есть, вам нужно какое-то определенное количество продукции я вы ею пользуетесь. Т.о., оптовый объем не может расти безгранично, но он все время есть. В потребительских компаниях «третьей волны» оптовый объем очень легко выполнять, так как продукция великолепная, перечень ее всегда велик, до нескольких сотен наименований, а минимум, который необходимо выполнять, чтобы считаться активным дистрибьютором, очень невелик, и может выполняться потребностями одной семьи. Итак, чтобы выполнять оптовый объем, необходимо делать закупки. 

Делая закупки, мы решаем несколько задач: 

• Мы можем решить свои личные проблемы по здоровью, внешнему виду, вопросы гигиены жилья, сервиса и какие-то другие проблемы в соответствии с продукцией вашей компании. 

• Чтобы иметь свой личный результат, который вы можете потом продавать. 

• Чтобы иметь право говорить о продукции с клиентом и быть при этом убедительным. 

• Чтобы иметь моральное право рекомендовать своему дистрибьютору делать закупки. Очень трудно предлагать другому человеку делать закупку, если вы сами этого не сделали. У нас бизнес дубликации. 

• И, кроме того, чтобы быть консультантом по продукту для своих дистрибьюторов и клиентов. Когда мы подписываем нового человека, его сначала надо провести как клиента. Пока он ничего не знает о продукте, мы выступаем консультантом по отношению к своему новому партнеру. 

Оправдания. 

Довольно часто от новых консультантов слышишь такие оправдания: «Я не могу себе позволить открыть баночку, для меня это очень дорого. Сначала надо что-нибудь продать, а когда появятся деньги, буду пользоваться сам». Хочу предупредить, это оправдание не срабатывает, деньги не появятся. Так уж устроены наши клиенты, они не верят тому, кто сам не пользуется продукцией. Что вы будете говорить клиенту, если у вас нет личного результата и вам не на что ссылаться. Вы неубедительны, люди это чувствуют и не покупают. 

Достаточно распространено такое заблуждение: «Если я хочу много получить от сети, надо пригласить много людей, и подождать, когда они сделают закупку. А когда мне будет начислено много очков, есть смысл сделать закупку самому. Если же не с кого получать проценты, тогда зачем закупать самому». Не кажется ли вам, что это очень похоже на «финансовую пирамиду»? Поверьте мне, такие структуры не строятся. А если вам случайно удается подписать пару десятков контрактов, вы очень скоро обнаружите, что ваша структура разваливается. Воспитать можно только личным примером. И если вы не занимаетесь продвижением продукции, вы можете говорить сколько угодно, люди судят по вашим действиям, и будут делать то же самое. Классик современного бизнеса Джим Рон сказал по этому поводу так: «Экономические трудности начинаются тогда, когда начинаете жить по принципу: делать меньше - получать больше!» 

3. Розничный объем. 

Этот объем обеспечивается за счет продаж. Продажам посвящено отдельное занятие. Способ увеличения розничного объема - расширение сети клиентов. Вернитесь, пожалуйста, к списку знакомых и выпишите отдельно: кто может заинтересоваться моим продуктом и почему. Это список потенциальных клиентов. Его можно подразделить на несколько разделов: «Горячий круг» — родственники, ближайшие друзья. Если вы делаете это в семье, обязательно получите одобрение супруга. Или хотя бы расскажите членам семьи, что вы решили заняться новым бизнесом, и добейтесь нейтралитета (чтобы вам не мешали). Если будет противодействие, на старте очень легко опустить руки. Совершенно понятно, что пока у вас нет круга клиентов, вам потребуется много энтузиазма в работе. 

• «Теплый круг» - посеять информацию всем, кого мы знаем. Пускай эти люди созревают. Пускай переваривают и усваивают новую информацию. Потенциально они могут стать вашими клиентами через какое-то время. Понятно, что с кем-то вы будете говорить два или три раза. Ничего страшного, в этом бизнесе «нет» не всегда означает, «нет». Вот что говорит на эту тему статистика: 

8 % людей делают закупку после первой беседы, после первого общения с торговым агентом; 

со второго раза -14% 

с третьего раза -17% 

с четвертого -27% 

с пятого - 44 % 

Вот и подумайте, стоит ли обращаться к человеку с предложением второй и третий раз, если он с первого раза не понял, какой подарок вы ему предлагаете. Френк Беттджер рассказал о своей личной статистике, которая несколько отличается от приведенной выше: е первого раза - 70 % успешных сделок; со второго раза - 23 %; и с третьего раза - 7 %. Причем на эти 7 % продаж он тратил 50 % своего рабочего времени. И 50 % времени на остальные ?3 % продаж. Когда он это проанализировал, он решил исключить обращение по три раза и ограничиться 93 % успешных сделок. Таким образом, он сэкономил много времени, резко повысил цену своего рабочего часа, он повысил свою стоимость. Я предлагаю вам сделать свой анализ. Повысить стоимость своего рабочего времени, уровень своего профессионализма. Разумеется, чтобы сделать такой анализ, у вас должно быть большое количество контактов и продаж. 

• «Холодные контакты» - великолепный способ расширять список знакомых. 

Домашнее задание: 

• Закупите каталоги на продукцию вашей компании, изучите их. Если вы будете работать с одной или с двумя линиями продукции, надо иметь всю информацию именно на эту продукцию. 

• Необходимо сделать личную закупку и начать пользоваться продукцией. 

• Выберите свой темп работы и свою методику работы. Обсудите это со спонсором. 

• Исходя из выбранной методики, просчитайте свой чек и сроки его получения. Старайтесь придерживаться этих сроков и нормативов. 

• Продумайте, чем отличается «финансовая пирамида» от компании сетевого маркетинга. Умейте ответить на этот вопрос. 

• Составьте отдельно список потенциальных клиентов. 

• Проводите учет продаж для анализа и повышения уровня своего профессионализма. 

Занятие №9 

Тема: Рекрутирование. Построение сети. Где мы берем людей. Ключ системы - дубликации. «Холодные контакты». 

Мы уже рассмотрели несколько схем рекрутации, я хочу подвести некоторые итоги и дополнить новыми схемами, чтобы было из чего выбирать. 

Схема Дорис Вуд. 

1 мес. -2 чел. 

2 мес. -4 чел. 

3 мес. -8 чел. 

4 мес. -16 чел. 

5 мес. -32 чел. 

6 мес. -64 чел. 

Таким образом, получается геометрическая прогрессия. Сеть может считаться устойчивой и живучей, если идет умножение, а не простое сложение. Через полгода из этого количества можно получить 5-6 хороших работающих дистрибьюторов и 58 потребителей. Если продолжать этот процесс до года, в вашей сети 4096 человек. По статистике 10-15 % остаются серьезно работать, до 60 % в потребительских компаниях остаются клиентами. По данной схеме ваша сеть при такой работе может насчитывать от 400 до 2500 человек. 

Схема Сержа Желарди 

Новые дистрибьюторы с контрактом от 1 дня сразу же приглашают своих знакомых к спонсору, промоушен - минимальный. 

Понедельник - проводится презентация 1-1,5 часа. Идет только информация, никакого обсуждения материала. Для беседы желающие приглашаются на следующий день. 

Вторник - ответы на вопросы. Конечно, на следующий день уже не все возвращаются, но если человек все-таки пришел с вопросами, значит решение, как правило, принято положительное, идет заключение контракта, приглашение новых людей на следующий день: 

Среда - презентация для всех новых приглашенных. 

Четверг - ответы на вопросы (1-1,5 часа). 

Пятница - презентация, могут быть приглашенные из любого поколения. 

Суббота - ответы на вопросы, заключение контрактов. 

Подобная схема может быть еще усилена, если во вторник отвечать на вопросы тем, кто получил информацию в понедельник, и в этот же день приглашать новую группу людей на первичную презентацию. А в среду отвечать на вопросы и подписывать контракты с теми, кто был на презентации во вторник, после этого опять беседовать с группой новичков. 

В итоге за неделю заключается от 20 до 50 контрактов. Поскольку отсев большой, в сети остается 10-12 % , получаем 3-5 серьезных, работающих дистрибьюторов за неделю. Это обеспечивает бурный старт. 

Схема Татьяны и Владимира Суровых. 

Может с успехом применяться в тех случаях, когда спонсор живет в другом городе, имеет возможность приехать на 1-2 дня. 

На воскресенье (или субботу) приглашаются 9 человек для беседы «2 против одного». Беседы проводятся индивидуальные, по 30-40 минут. 

• первая беседа - полностью проводит спонсор. Дистрибьютор слушает, записывает. Не произносит ни одного слова! 

• вторая беседа- основу, канву берет на себя спонсор, поскольку труднее всего начинать беседу и завершать ее. Спонсор подводит к решению. А дистрибьютор может . осветить маркетинг-план или продукцию, или любую другую тему по договоренности. 

• третья беседа - полностью работает дистрибьютор. Спонсор слушает, делает пометки. Может вступить в беседу, только если дистрибьютор обращается за помощью. 

• перерыв на 20-30 мин., обсуждение ошибок и удач, «разбор полетов», ч. 

• Затем точно также работаем со второй тройкой. 

• Перерыв 20-30 мин., обсуждение. 

• Следующая тройка проводится точно так же спонсор, пополам, дистрибьютор. Если удается провести такой напряженный рабочий день, получаем 1-2 заключенных контракта. К концу дня дистрибьютор полностью владеет техникой рекрутации и обретает уверенность в себе. 

Поскольку в данной методике есть определенны сложности, я предлагаю некоторые изменения. 

В моей модификации это делается так: 

• Приглашаются 6 человек на субботу, работа проводится двумя тройками с перерывом между ними 20-30 мин. Рабочий день получается около 7 часов. На следующий день, в воскресенье, работаем еще с шестью приглашенными, две тройки с перерывом на обсуждение. 

Преимущества: 

• в реальной жизни очень сложно пригласить на один день 9 человек. Обязательно кто-то занят в субботу, но готов прийти в воскресенье или наоборот. Надо использовать метод «выбор без выбора» и получить приглашенного на один из двух дней. 

• если на один день приглашены 9 человек, рабочий день получается 10-11 часов. Это весьма сложно выдержать даже физически. Лучше 2 рабочих дня по 7 часов. 

• за 2 дня получается 12 индивидуальных презентаций (вместо 9), в итоге - 2-3 заключенных контракта. 

По Тому Шрайтеру (Большой Эл...) 

Спонсор выделяет своему дистрибьютору по 2-3 часа один или два раза в неделю для совместной работы. Например во вторник с 15 до 18 часов я работаю с тобой и твоей сетью». На эти 3 часа четко оговоренного времени  можно приглашать клиентов и делать продажи, можно заниматься рекрутированием, можно работать с уже имеющейся сетью или обсудить личные вопросы. Но лучше всего использовать это время для рекрутирования, пригласить на индивидуальную беседу 2-3 человека и поработать в паре со спонсором, «два против одного». 

• Преимущество этого метода - четко установленное время дисциплинирует. Если работа идет по свободному графику, очень трудно выбирать время, удобное для всех участников беседы. Могу допустить единственное исключение: очень ценный клиент, потенциальный лидер. Как правило, серьезный бизнесмен планирует свое время и имеет свой довольно жесткий график. В таком случае, время встречи планируется индивидуально. 

Метод Джона Каленча. (бурный старт). 

«В течение одной недели я спонсировал пятерых серьезных потенциальных партнеров. Затем я провел эту программу у консультантов дома, с каждым из них - четыре вечера в месяц, для  меня -пять раз в неделю. В конце месяца с этими пятью партнерами «удвоился», и они начали работать с их собственными новыми консультантами. 

Сразу же после этого я спонсировал еще пятерых новых потенциальных партнеров и провел с ними ту же самую программу -обучил их, установил сроки встреч и провел презентации дома. 

Я делал так в течение трех месяцев - девяносто дней. К концу этого краткого периода проходили десятки таких презентаций по всему городу, и мне не нужно было на них присутствовать! Я создал такую сильную организацию заинтересованных людей, которые знали, как следует обучать и тренировать новых сотрудников, что моя фирма и без меня все больше и больше росла. И в этом заключен ключ системы». 

Рекрутирование на домашнем кружке. 

• Выделить для себя день домашнего кружка и сказать об этом спонсору, чтобы он внес в свой график. Выбирать день удобный для себя, так как вы решаете там вопросы своей организации. Если кто-то захочет к вам присоединиться, он будет подстраиваться под установленное вами время. 

• На первых домашних кружках делайте акцент на продажи и расширение сети клиентов. Сначала трудно программировать рекрутирование, надо научиться зарабатывать деньги, попутно обучаясь и создавая сеть клиентов. По статистике до 70 % будущих партнеров приходят из удовлетворенных клиентов. 

Классическая презентация. 

Это возможность познакомить новых людей с вашей фирмой, с новым бизнесом, с новым образом жизни, с вашей великолепной продукцией, с возможностью зарабатывать деньги. 

Предназначена, в том числе, для помощи молодым консультантам в приглашении новых партнеров и в рекрутировании. Обеспечивает знакомство с системой, приобщение к команде. Основной блок информации новичкам дает старший лидер, идет приобщение к системе. Но человек на презентацию, должен попадать после предварительной беседы, и это работа дистрибьютора, который пригласил. 

Если на презентацию попадает человек случайный, он может не понять, что здесь происходит, он может разозлиться от того, что ничего не понимает, и сорвать всю презентацию. Позаботьтесь, чтобы приглашенные имели предварительную информацию и окажитесь рядом с ними на презентации. Я приглашаю на презентацию для того, чтобы поставить заключительную точку. Как правило, в конце презентации заключается контракт. Если этого не происходит - задача дистрибьютора довести работу до логического конца. Если вы не чувствуете себя в силах сделать эту работу, попросите индивидуальной помощи спонсора. Будьте готовы к- тому, что вам уделят не более 10-15 минут, и что это не будет повторная индивидуальная презентация. 

«Холодные контакты». 

Это один из источников новых людей. Означает ли это, что вы уже отработали и исчерпали «список знакомых»? Ни в коем случае! Это великолепный способ незнакомых людей превращать в знакомых, а затем в своих друзей. Это способ до бесконечности расширять «список знакомых». 

Марк Померанц: «Делим все человечество на две большие категории: знакомые и незнакомые. Со знакомыми работаем по списку, с незнакомыми - сначала превращаем их в знакомых и вносим в список, а потом работаем по списку». 

Независимо оттого, занимаетесь вы бизнесом или нет, вы постоянно вступаете в контакт с людьми: вы встречаете их на работе, после нее, в метро, в лифтах, в ресторанах, в церкви, в спортзале, на вечеринках... Список можно продолжать до бесконечности. Некоторые из тех, с кем вы заговорите, заинтересуются, другие - нет. Как же узнать, к кому лучше обращаться? Ответ прост - ко всем. 

А сейчас я открываю секрет, который знают все бизнесмены. В бизнес-литературе вы можете встретить несколько названий: 

«правило трех футов», или «правило одного метра», или - «правило вытянутой руки». Но означает это одно и то же: обратиться с вопросом или предложением можно к любому человеку, который находится от вас на расстоянии вытянутой руки. 

Правила безопасности: 

• Не хватайте человека под локоть, ничего кроме испуга и раздражения это не может вызвать. 

• Не суйте ему в руки листовку на ходу - не срабатывает. Чаще всего это делается без дополнительных комментариев, вызывает примерно тоже чувство раздражения. 

• не старайтесь рекрутировать случайного собеседника прямо сразу на улице. 

• не продавайте на бегу первому встречному. 

Для этого есть, по меньшей мере, 2 причины: 

• не получится, 

• научитесь уважать себя и то дело, которым вы занимаетесь. Для чего же тогда нужны «холодные контакты»? Основная и главная цель «холодных контактов» - вызвать внимание и интерес, заинтриговать, обменяться координатами, чтобы пригласить на продолжение беседы. 

Если вы получили телефон и разрешение позвонить, сделайте это в течение ближайших 2-3 дней. По истечении этого времени угасает интерес, появляются новые проблемы, вас могут просто забыть. Если вы все сделали вовремя и с вами готовы говорить, пригласите нового знакомого на встречу: со спонсором, на презентацию, на домашний кружок. Это может быть приезд старшего лидера или ваша личная беседа, только без спешки, обстоятельная, в соответствующей обстановке. В конце беседы можно предложить дополнительную информацию (прочитать книгу, брошюру, просмотреть видеокассету...) 

Что же надо говорить или спрашивать при первой встрече? Вариантов тысячи, но это тема вашего домашнего задания и практических тренингов. А сейчас я расскажу вам, как это делают профессионалы. 

Ата Мамедов. «Выходишь на улицу и подходишь к любому человеку по «правилу вытянутой руки». 

• Мадам, вам бы хотелось сэкономить свои деньги? 

• Нет, нет, что вы, меня это не интересует... - Спасибо, мадам... 

И идете дальше. А про себя говорите: «Ну, и обезьяна...» Только обязательно с улыбкой, без злости. Если ваш собеседник мужчина - «Ну, и крокодил...». Так и идете по улице с улыбкой: 

обезьяна - крокодил - обезьяна - крокодил. Хлоп - клиент или дистрибьютор. Не забывайте, сетевой маркетинг - это такая игра в числа, это весело, это бизнес статистики. И это маленький секрет сетевого маркетинга. 

Винсента Руссо. Крупный, веселый, улыбчивый итальянец. По-русски знает всего несколько слов. Очень любит заходить в метро и громко со своим итальянским акцентом говорить на весь вагон «здрасьте». Некоторые люди пожимают плечами и демонстративно отворачиваются. Но, если человек улыбнулся в ответ, значит он готов к контакту. Винсенто подсаживается к такому человеку и заводит разговор. Олег Панков - «король холодных контактов». Олег предлагает иметь в запасе много фраз для начала разговора. Затем выбрать глазами симпатичного человека по «правилу вытянутой руки» и положиться на свою интуицию. «Если долго думать, фраза, вообще, не родится. Надо просто идти навстречу и улыбаться. В последний момент спасет инстинкт самосохранения». 

Согласитесь, что нужна определенная смелость, чтобы заговорить с незнакомым человеком на улице. Видимо, поэтому это не тот способ, который мы рекомендуем применять в первую очередь. Но если вы поставили себе цель - добиться успеха в этом бизнесе, вам придется освоить и этот метод. Боязнь выглядеть смешным - это самый распространенный социальный страх. Павел Дубров предлагает такой тест для проверки своей готовности: 

представьте весы и положите на одну чашу весов вашу боязнь быть смешным, а на другую - вашу карьеру, ваш успех, ваше будущее, ваше счастье в этой жизни. Спросите у себя, что перевешивает...? 

И я предлагаю еще раз оценить, приоритеты. Так ли это страшно? Ведь не убьют же, и даже кошелек не отберут. Ведь не на Сенатскую площадь выходите с декабристами! (а им было чем рисковать, но их это не остановило). Может быть, поэтому они вошли в историю!?! 

А теперь еще один маленький секрет: если хорошо потрудиться — обязательно получится, а если хотя бы однажды получится, значит, это возможно и значит, это можно повторить много-много раз. 

Пользуюсь ли я «холодными контактами»? Да, и очень широко. Но я к этому пришла не сразу. Сначала я боялась это делать, как и многие из начинающих. Но однажды я обнаружила, что у меня достаточно много информации о сетевом бизнесе и мне легко говорить на эту тему. Я не хожу на «холодные контакты» специально, я беседую с людьми о том, что волнует их, а когда появляется интерес к темам о здоровье или о возможности дополнительного заработка, я легко перевожу разговор в нужное русло. В качестве учебного материала предлагаю видеокассету Керка Ректора «Шаги к согласию». 

Домашнее задание: 

• Возьмите любое действие, которое у вас не получается, распишите его на отдельные шаги и начните выполнять механически, по шагам. Проанализируйте, где вы испытываете наибольшее напряжение, где «стопорит». Отработайте именно этот момент до автоматизма. Затем сложите всё действие вместе из отдельных «кирпичиков», и оно обязательно получится. 

• Выберите свою схему построения сети. 

• Выберите свой темп создания сети. 

• Обсудите все это со спонсором и делайте вместе. Чем меньше получается, тем чаще общайтесь со спонсором. Совершенно недопустимо занять такую позицию - «я позвоню спонсору, когда у меня будут конкретные результаты. А пока мне нечего говорить». И не получится. Это новая профессия, и не надо стесняться признаться, что не получается. Стыдно не исправлять ошибки. Надо сделать из себя чистый лист бумаги и отдать спонсору, чтобы он лепил из вас успешного лидера. 

• Выделите день встречи со спонсором и день Для домашнего кружка. 

• Подготовьте свое выступление на презентации. Приводите на каждую презентацию по одному новому приглашенному. 

• Продумайте несколько фраз, которые могут привлечь внимание и вызвать интерес на «холодных контактах» 

Занятие №10 

Тема: Инструменты маркетинга. 

Каждая профессия имеет свои инструменты для работы: у парикмахера это наборы ножниц и расчесок, фен и бигуди, шампуни и краски для волос, зеркало, специальное кресло и т.д. 

Если мы имеем дело со столяром - это гайки, отвертки, шурупы, плоскогубцы. Даже рабочая одежда может здорово организовать работу, если это хорошо продуманный комбинезон с массой специальных кармашков и других приспособлений. Либо сильно ее осложнить, если одежда неудобная. 

Врача мы узнаем по белому халату. А далее идут в ход рецепты и больничные листки, фонендоскоп и тонометр, лекарства, шприцы, диагностическая аппаратура и т.д. 

Какие же инструменты для работы у профессионального сетевика? 

Сразу начинаем с большого секрета: самый главный инструмент — это вы сами! Личность консультанта играет решающую роль! В этом вы уже убеждались при продажах, при рекрутировании, при любом другом общении. И еще не раз убедитесь. Покупают у одного человека и почему-то «не продается» у другого. Почему? Ведь продукция та же. У одного человека строится организация, у другого - нет. Почему? 

Подписываются в этом бизнесе на личность, а не на компанию и не на продукцию, хотя все это, конечно же, имеет значение. Вот это и есть секрет. 

Как формировать в себе такую личность, мы вместе будем учиться всю оставшуюся жизнь. А вот как должна выглядеть эта личность, будем говорить сейчас. 

1-ый, блок - имидж. 

Внешний вид. Об этом написаны горы литературы, поэтому 

здесь упомяну самое важное и коротко. Одежда должна соответствовать обстановке и аудитории, если вы можете позволить себе несколько костюмов. Если костюм пока один - он должен быть делового покроя. Прогрессивную и бесшабашную молодежь не будет раздражать ваш консерватизм, а осторожное большинство не простит вам экстравагантности. А это ваши потенциальные клиенты и партнеры, никогда об этом не забывайте. 

Цвет одежды — все оттенки коричневого, синего или серого. Это универсально для делового костюма. Допустимы черные тона, но в некоторых ситуациях это воспринимается слишком официально или мрачно. 

Обувь - обязательно чистая. Обувь может быть богаче костюма. Если платье достаточно простое, а обувь новая и дорогая - женщина выглядит нарядной. 

Запомните секрет: одежда делает человека человеком, а обувь - господином! 

Что еще формирует ваш имидж? 

• блокнот или тетрадь; 

• ручка (а лучше две, чтобы не подвела в самый ответственный момент); 

• кейс или рабочий портфель. 

Эти вещи должны быть качественными. Это то, что видит ваш собеседник при первой встрече, и невольно оценивает. Мы приглашаем человека в новую жизнь, извольте демонстрировать эту новую жизнь всем своим видом. 

• значок вашей компании, обязательно. Если вы не гордитесь принадлежностью к своей компании, то что вы в ней делаете? 

И отдельного разговора заслуживает улыбка! 

Улыбка начинает работать до того, как вы поздоровались с собеседником. «Улыбнись - и мир улыбнется в ответ, заплачь - и всем наплевать». Улыбка - это очень мощное секретное оружие. Она слышна даже по телефону, она способна изменить ваше настроение и самочувствие. 

Упражнение 1 - «Зеркало». 

Выберите время, когда вы дома одни, чтобы ваши домашние не подумали, что вы «задвинулись». Подойдите к зеркалу и покривляйтесь. Если будете долго и внимательно вглядываться в свое отражение, вы можете узнать много нового. Помните, так вас воспринимают окружающие. Если в какой-то момент вам покажется, что вы не знакомы с человеком в зеркале - не пугайтесь. Начните знакомиться с собой заново. Это очень, интересный и полезный процесс. 

Упражнение 2 — «Улыбка». 

Улыбнитесь себе радостно и красиво. Поищите свою добрую улыбку. Вы будете удивлены, но сначала она будет получаться кривая, жалкая и робкая или наоборот - надменная. Ничего страшного. Найдите такую улыбку, с которой вы себе нравитесь. Из зеркала на вас должен смотреть доброжелательный и уверенный в себе человек. 

Когда найдете такую улыбку, постарайтесь удерживать ее в течение 5-7 минут. И проследите, как меняется при этом ваше настроение, ваше внутреннее состояние и даже ваша внешность. 

Упражнение 3 —«Перед выходом».
Возьмите себе за правило выходить из дому с улыбкой и в хорошем настроении. В прихожей, «в полной боевой готовности», подойдите к зеркалу, оцените, как вы великолепны, и сделайте упражнение «Улыбка». Если это делать регулярно, вы будете достигать нужного эффекта за 1 -2 минуты. 

2-ой, блок - то, что вы можете приобрести или сделать сами для организации своего бизнеса. 

• визитки (со своими данными и визитки с незаполненными графами. Это дает возможность просить координаты собеседника, и он сам заполняет чистую визитку). 

• ежедневник или организатор. 

• картотека на клиентов (или любая необходимая вам картотека). 

• книги по бизнесу или здоровому образу жизни. Постепенно создавайте свою профессиональную библиотеку. 

• любые статьи из газет, журналов, передач по телевизору, которые относятся к вашему бизнесу (об экологии, о стрессах, о налоговой политике и т.д.). 

• фотоальбом с событиями вашей жизни: на каких крупных семинарах и событиях вы побывали, с какими лидерами знакомы и были у них на учебе, что изменилось в вашей внешности, в вашей •квартире, как вы теперь отмечаете свой день рождения, где вы отдыхаете и т.д. 

• фотоальбом с результатами использования продукции, результаты свои и ваших клиентов. 

• результаты можно записывать в отдельную тетрадь. Совсем роскошно, если вы попросите своего клиента записать, как он доволен, что воспользовался такой великолепной продукцией и что познакомился с таким профессиональным консультантом. Предложите это почитать вашему потенциальному клиенту, это лучшая рекомендация. Я это называю «привести свидетелей защиты». 

• рекомендательные письма или рекомендации на визитках. 

3-ий, блок - технические средства. 

• Диктофон. Очень удобный помощник, но не передоверяйте ему. Обязательно записывайте в тетрадь. Диктофон может помочь передать стиль речи или отдельные мощные фразы, передать энергетику и энтузиазм выступающего. Но только вы можете выделить нужную вам информацию. Лучше, если диктофон дублирует вас, а не вы его. 

• Аудио и видеомагнитофон. Соответственно, аудио и видеотеки. Значение этих средств трудно, переоценить. Можно проводить целые занятия с одной видеокассетой. Кроме того, кассеты можно предложить с собой потенциальному партнеру, а затем обсудить. 

• Факс, компьютер, электронная почта. Очень помогает возможность работы в Интернете, особенно если там есть страничка с информацией о вашей компании или продукции. 

• Телефон. Заслуживает очень уважительного отношения, поэтому мы посвятили ему отдельное занятие. Некоторые сетевики большую часть работы выполняют по телефону, и утверждают, что «лучше друга не найти». 

4-й блок инструментов маркетинга - все, что может предоставить спонсор, компания, сетевой бизнес. 

• Стартовая литература. 

• Каталоги, буклеты, брошюры. 

• Сертификация продукции. 

• Продукция - мощнейший инструмент для работы. Образцы продукции обязательно должны быть для оформления презентаций. На домашнем кружке и в индивидуальной беседе необходимо иметь открытую продукцию для пробы, и запечатанную - для продажи. 

• Спонсор. Является великолепным инструментом для работы, если его правильно использовать. Работайте в контакте со спонсором, используйте его знания, авторитет, обаяние, профессионализм. Спонсор работает с тем, кто работает. Он обязательно откликнется на ваш энтузиазм и желание преуспеть, потому что от этого выигрывают все. И это еще один секрет сетевого маркетинга. 

• Компания. Помогает вам организацией презентаций и школ, «дней здоровья», где можно расширить свою клиентуру с помощью профессионалов. Компания проводит юбилеи и крупные семинары, где вы знакомитесь с лидерами и руководством и получаете информацию и энергетику из первых рук. 

• Сетевой бизнес. Сетевая индустрия сегодня разрабатывает законодательную базу и систему социальной защиты сетевика; 

предлагает систему обучения и информации. Сегодня налажен выход профессионального журнала «MLM-перспектива», газеты «Хорошие бизнес-новости». Это первые периодические издания на нашей территории, для наших дистрибьюторов, с учётом наших условий. Авторы статей — крупные мастера MLM, их рекомендации универсальны, вне зависимости от принадлежности к разным сетевым компаниям. 

• Создан обучающий видеоуниверситет, т.е. набор учебных аудио- и видеокассет: как начать свой бизнес, как проводить презентацию и чаепитие, как расти и развиваться поэтапно, как строить прочную клиентуру, как создать команду успеха. Информацию о видео- и аудиотеке можно получить в периодических изданиях. 

• Сегодня уже созданы и проходят обучающие съезды сетевиков международного уровня. Семинары проводят лидеры из разных сетевых компаний, обучение доступно Дистрибьюторам из любой компании. 

• И последнее новшество: сегодня индустрия MLM может предложить обучение, построенное по принципам MLM, т.е. продуктом сетевой компании является информация и обучение. 

И в заключение вернусь к тому, с чего начала — к личности дистрибьютора. Я убеждена, что если человек не принял решение стать профессионалом, ему не поможет ни хороший продукт, ни красочная реклама, ни спонсор. Подумайте об этом и начните работать над собой. 

Домашнее задание: 

• Займитесь своим имиджем, используя рекомендации данного занятия. 

• Выполняйте упражнение «зеркало». 

• Выполняйте упражнение «улыбка». 

• Выполняйте упражнение «перед выходом». 

• Выпишите в отдельный список инструменты маркетинга из первых двух блоков: «создание имиджа» и «что я могу сделать и приобрести сам». Разделите список на три равных части, и первую часть выполните в первый месяц. Задание рассчитано на три месяца. 

• Третий блок «технические средства» будете выполнять по мере роста вашего материального уровня. Но не откладывайте надолго: инвестируя о свой бизнес, вы инвестируете в себя и своё будущее. 

• Четвёртый блок «что может предоставить компания и сетевая Индустрия» начинайте использовать с сегодняшнего дня и постоянно. 

Занятие №11 

Тема: Коллаж. "Книга презентаций". 

Что такое книга презентаций? Для чего она нужна? При изучении темы «Инструменты маркетинга» мы уже говорили о том, что в ходе работы необходимо собирать какие-то документы, статьи из любого источника, которые подчеркивают или иллюстрируют ваши слова, которые помогают вам в беседе с клиентом или будущим дистрибьютором. И такой набор есть у каждого профессионального сетевика. 

«Книга презентаций» - это великолепный инструмент для работы, без которой вы вообще не должны выходить из дому. Книга презентаций - это набор документов, статьи из профессиональных журналов и газет, статьи из периодической печати, фотографии, графические иллюстрации, рисунки, схемы, и что-то еще, что вы сочтете нужным для работы. Не секрет, что мы можем проводить презентацию в любом месте, и очень здорово, если вы не просто рассказываете о своем бизнесе или о своей продукции, но и дадите что-то просмотреть или прочитать. Вспомните пословицу, «картинка скажет больше, чем тысяча слов». Вот и покажите эту картинку, фотографию или схему по теме беседы. 

Какие документы надо иметь в книге презентаций? Рекомендую разделить их на два больших блока: 

1. Те, что помогают вам в продажах и в разговорах о продукции. 

2. Те, что необходимы вам для рекрутировании. 

За основу возьмите то, что предлагает вам спонсор, у него обязательно есть какой-то набор документов и иллюстраций, с которыми он работает. Но не ограничивайтесь этим, обязательно ищите и подбирайте свои материалы. Сейчас я хочу поделиться с вами своей коллекцией из блока 2 (для рекрутирования): 

• Когда вы говорите о приглашении в бизнес, надо обязательно иметь маркетинг-план своей компании, очень хорошо его знать и обязательно показывать в схемах и в графиках. 

• Статья из журнала «Upline» «Решение о 300 долларах». Она рассказывает о том, как создавать преуспевающих лидеров. 

• Статья «Учитесь у водяного гиацинта» (там же), 

• Статья В. Дубковского «Выгоды и преимущества сетевого бизнеса» (журнал «MLM-перспектива», март, 1999 г.) 

• Статья В. Дубковского «Сетевой маркетинг и финансовая пирамида» (газета «Хорошие новости», май, 1999 г.). Достаточно часто задают этот вопрос, и очень здорово, что можно ссылаться на Мастеров. 

• Статья Керка и Елены Ректор «Четыре уровня лидерства» («MLM-перспектива», май, 1998 г.) В ней описаны необходимые качества и сетевика на разных этапах, начиная с подписания контракта и до уровня руководства компании. 

• Статья «Ушки, брюшки, кошелек» (газета «Советская Белоруссия»). Статья рассказывает о людях особого сорта - «новых русских», о людях, которые, стали успешными и богатыми в сегодняшних условиях. Как и почему? Какими качествами они обладают? 

• Статья С. Всехсвятского «Продавать или потреблять» (журнал «MLM- перспектива», № 1, 1998 г.) 

Здесь описана эволюция сетевого маркетинга от торговых сетей к потребительским. 

• Статья С. Всехсвятского «Зачем новичку деньги?» (журнал «MLM- перспектива», № 2,1998 г.) 

• Статья С. Всехсвятского «Срединный путь сетевого маркетинга или дорога в Венецию» (журнал «MLM- перспектива», №4, 1998 г.; Статья И. Сидорова "Мономах" - отрывок из книги "Трамплин успеха" (газета "Хорошие новости", март 2000 г.; Статья А. Казакова "Кто вы? Бильярдный шар или вселенная?" (газета "Хорошие новости" №6,7,8, 2000 г.). 

2. Блок - информация в помощь продавцу: 

• Сертификация продукции. 

• Фотоальбом результатов. 

• Рекомендации ваших предыдущих клиентов. 

• Данные из официальных источников и периодической печати, в зависимости от того, с какой продукцией вы работаете. Буду рада, если вы используете перечисленные статьи в качестве основы, остальные материалы подбирайте самостоятельно. 

Создание такой «Книги Презентаций» - дело постепенное и тщательное. Но это многократно увеличивает эффективность вашей презентации. Создавайте ее самостоятельно, со спонсором или на тренингах, с использованием «мозгового штурма». Но сделайте это непременно. 

Коллаж 

Возможно, это новое для вас понятие. Коллаж -это визуализация вашей жизненной цели. Мы уже обсуждали необходимость постановки целей, говорили, как это мотивирует, дает силы и средства, и словно держит на красной линий и не дает сбиться с пути. Цель можно определить как маяк, а маяк должен .быть виден издалека и всегда. Чтобы сделать цель близкой и родной по своей внутренней сути, надо, чтобы результаты этой работы были все время перед глазами, чтобы вы очень четко знали, что вы будете иметь в результате своих усилий. И тогда это становится мощной магнетической силой. Мы уже упоминали выражение - «картина говорит больше, чем тысяча слов». Почему именно картина? Вспомните, по каким каналам мы получаем информацию из внешнего мира... Зрение, слух, запахи, прикосновение... Причем, визуальный канал (глаза) дает нам 85 % информации. Примерно так же мы и обрабатываем информацию в своем внутреннем опыте, мы создаем образы и символы. Как же можно помочь новой информации добраться до подсознания и поселиться там? Процесс этот происходит за несколько шагов: 

Шаг первый. Дайте работу своему воображению, то есть, представьте в образах все то, что вы хотите достичь в жизни. 

Шаг второй. Перенесите эти образы на картинки, чтобы глаза постоянно натыкались на них и формировали ваше сознание. Джон Каленч называет это «собранием богатств». 

Шаг третий. Ваш мозг принимает эти изображения и переводит их в подсознание, как уже свершившийся факт. И формирует у вас психологию успешной личности. 

А сейчас, я открываю вам огромный секрет: наше подсознание не понимает слов. Информация проникает туда только при помощи образов и звуков, запахов и символов. И, если подсознание получает такую информацию — оно не различает вымысел и правду. Там, внутри это так же реально, как уже совершившийся факт, или состоявшееся событие. 

Упражнение: 

• Устройтесь поудобнее, чтобы была опора под спиной, а ноги плотно стояли на полу. Закройте глаза. Подышите спокойно, с удовольствием. Обратите внимание, как ровно и мощно бьется ваше сердце. Почувствуйте, как расслабились ваши мышцы...; 

• Представьте себе небоскреб в 100 этажей...; 

• И вы стоите на узком наружном карнизе..., на самом верху..., на 100-ом этаже...; 

• И прижимаетесь спиной к стене..., как можно плотнее... Раскинули руки и чувствуете, какая она холодная и шершавая..., и не за что уцепиться... И такое впечатление, что она не вертикальная, а наваливается на вас...; 

• И ветер... Не легкий ветерок там внизу, а довольно сильный и порывистый... Он треплет вашу одежду, холодит лицо..; 

• И мышцы уже напряглись..., вы чувствуете, как ноги пятками вдавились в карниз..., а носки ваших туфель повисли в воздухе...; 

• И вы переводите взгляд со своих туфель на улицу внизу... Там собирается толпа из крохотных человечков..., и все они смотрят вверх... Там подъехала игрушечная машинка с «мигалкой»..., но звуков практически не слышно..., очень высоко...; 

• Как вы себя чувствуете?.. Надежно ли?.. Безопасно ли?.. Или страшно?.. 

• Откройте глаза. Обратите внимание на свое дыхание и сердцебиение. Можно ли их назвать ровными и спокойными?.. Что происходит с вашими мышцами?.. Можно ли их считать расслабленными или вы чувствуете дрожь и напряжение?.. А может быть, вы почувствовали жар или озноб?.. 

Итак, ваше подсознание ни секунды не оценивало, настоящая ли это опасность или мнимая. Оно сразу включилось в поисках путей, как вас спасти. Ваше подсознание третий шаг совершает само, автоматически. Но чтобы это произошло, надо сделать два первых шага. И сейчас мы будем этим заниматься. 

Вернемся к первому шагу - представить свою цель в образах. Возьмите бумагу и подробно запишите себе «Каким я вижу себя через 5 лет». То есть, распишите подробно, каким я хочу быть, как я хочу выглядеть, что я хочу иметь через 5 лет, чем я хочу заниматься. Это называется «образ достижения». Сделать это необходимо по нескольким направлениям, мы для примера рассмотрим работу. Ответьте себе на такие вопросы: 

 Сколько я зарабатываю к этому времени? 

• Какую должность я занимаю? 

• Какой у меня кабинет или как выглядит мое рабочее место? 

• Комфортно ли мне там, или я чувствую себя «не в своей тарелке»? 

• Как я выгляжу (прическа, костюм, обувь, их цвет и качество)? 

• Какой у меня голос, уверенно или мягко я говорю, интересно ли, слушают ли меня, как слушают? 

• Как я себя веду? Как я двигаюсь, как сижу за рабочим, столом, стою перед аудиторией на сцене, держу голову, улыбаюсь? 

• Каким авторитетом я обладаю? 

• Престижно ли это? 

• Что дает мне моя работа, кроме денег? 

Желательно сделать это, как можно более подробно, описать «образ достижения» контрастно, в цвете, в звуках, в движениях. Чем более яркий и живой образ, тем легче его увидеть. То же самое касается других направлений. Я предлагаю вам несколько вопросов в качестве помощи. 

Дом и семья: 

• В каком доме (или квартире) я хочу жить? 

• Какой уровень жизни (качество жизни) я намерен обеспечить своей семье? 

• Какой отдых я смогу себе позволить? 

• Как и где мы будем проводить свой отпуск? 

• Какое образование я хочу дать своим детям? 

• Как я смогу поддержать их финансово в начале жизни? И т.д. 

Социальное положение: 

• Каких друзей я хочу иметь? В каком окружении вращаться? 

• В каких клубах, обществах... состоять? 

• Куда я хочу иметь доступ, в какую среду быть вхожим? 

• Смогу ли я заниматься благотворительностью или другой общественно полезной деятельностью? 

Если вы насытите образ достаточным количеством подробностей, вы можете срастись с ним, и начнете мыслить и поступать уже сегодня, как успешный человек, в соответствии со своей мечтой. 

Вторым шагом вам надо перенести эти образы на картинки, создать «собрание своих богатств». Приведу пример, как работает «собрание богатств». Один господин повесил на зеркало фотографию машины. Это не понравилось его супруге, и она сняла фотографию. Муж вернул фотографию на место, но жена снова сняла. И так продолжалось около полугода. Когда однажды муж подъехал к дому на машине точно с картинки, жена сказала: «Ага...» И повесила на зеркало фотографию из модного журнала с изображением норкового манто. 

Хочу открыть вам маленький секрет: это работает не только для вещей, но и для нематериальных целей. То есть, можно запрограммировать не только, что хочешь иметь, но так же, кем хочешь стать. Я хочу пересказать вам историю Бруса Дженнера, чемпиона Олимпийских игр но десятиборью. Много лет он считался хорошим спортсменом, но никто не мог представить его победителем, и, в первую очередь, он сам. Есть такие спортсмены, которых называют «вечно второй», он все время чуть-чуть недотягивал. Но однажды он принял решение. Он сделал огромный коллаж и повесил его над своей постелью. Коллаж состоял из снимков, и на каждом снимке был сам Брус Дженнер в момент победы: прыжки в длину, прыжки с шестом, бег и т.д. И каждый вечер перед сном он долго смотрел на эти снимки и засыпал с этими образами. И каждое утро первое, что он видел, это он сам в момент победы. Олимпийский чемпион - Брус Дженнер. Остальное оказалось делом техники. 

Правила создания коллажа: 

• Выбираем цель, (допустим это автомобиль). 

• Автомобиль обязательно конкретный, со всеми деталями, а не машина вообще. 

• Делаем фотографию автомобиля, или рисуем его на картинке, или вырезаем картинку из журнала. 

• Обязательно присутствие себя в картинке (вырезать свое лицо из другой фотографии и вклеить в коллаж. Или нарисовать свою семью на диване в воображаемой гостиной). 

• Повесить коллаж перед глазами. 

• Четко определить и записать сроки реализации мечты. Варианты коллажа: большой плакат на стене, альбом с фотографиями или рисунками; макет вашей мечты или объемная модель; картинки по всему дому в тех местах, куда чаще смотрят ваши глаза; на приборном щитке в машине, в ежедневнике, в бумажнике, на рабочем столе в кабинете. Везде, где часто бывает ваш взгляд. 

И самый главный секрет: когда вы четко видите свою мечту, начните хоть что-нибудь делать для ее реализации. Начните движение по направлению к своей цели. 

А сейчас, небольшая притча, про человека, который очень хотел машину. Он так сильно хотел иметь машину, что для него это стало навязчивой идеей, И однажды он взмолился: «Господи! Помоги мне! Ты же знаешь, что я ничего в своей жизни не хотел бы так сильно». И он услышал голос с небес: «Будет тебе машина!». Совершенно счастливый, он побежал домой, но машины не обнаружил. Он ждал день, неделю, а через месяц он возроптал: «Как же так. Господи, я тебе поверил! Ты же знаешь, как сильно я мечтаю о машине!» И Снова он услышал голос: «Будет тебе машина. Но ты хотя бы купи лотерейный билет...» 

Если вы принимаете решение действовать, начинают происходить необыкновенные веши. Вот как сказал об этом член второй экспедиции в Гималаи В.Г. Мюррей: «Пока нет приверженности на 100 %, всегда есть колебания, всегда есть возможность отступить назад, всегда может быть бездействие. Все инициативы и созидательные дела подчиняются простой истине: в тот момент, когда человек связывает себя определенными обязательствами и берет на себя ответственность за какое-либо дело, вступает в силу провидение. Начинает происходить много вещей, которые почему-то помогают, и которые в другом случае, вообще, не могли бы произойти. После принятия данного решения возникает целый поток событий, который несет с собой бесчисленные непредвиденные происшествия, встречи, а также разные формы материальной помощи и поддержки, о которых человек никогда не мог даже мечтать». 

Домашнее задание: 

• Создайте в своем воображении «образ достижения». ; • Перенесите этот образ на картинки, начните создавать свое «собрание богатств». 

• Сделайте плакат с изображением роста своей сети и повесьте на видном месте. 

• Чередуйте картинки и карточки с надписями, которые лично вас сильно мотивируют. 

• Начните подборку материалов, для «Книги Презентаций». 

Занятие №12 

Тема: «Коварные» вопросы и возражения. Отказы, как на них реагировать. 

Что происходит, когда человек задает вам вопрос? Неопытный дистрибьютор начинает теряться и паниковать, опытный консультант -радуется. Почему? Джон Календ отвечает на это так: «Для нового консультанта возражение может быть ловушкой, опытному профессионалу они дают шанс». Подумайте, для вас это шанс или ловушка? 

Возражения - это по сути возможности в. рабочей одежде. Это запрос на дополнительную информацию, это замаскированные вопросы. «Вообще-то, мне интересно то, о чем вы говорите, но я хотел бы узнать побольше. Убедите меня, что мне это нужно». Примерно такой монолог проговаривает ваш клиент в уме. Возможно. решение уже принято интуитивно, он ищет подтверждения правильности своего решения. Если клиент однозначно ответил себе «нет», он не задает вопросов, а старается закончить разговор и сбежать. 

Бывает ли ситуация, когда собеседник не собирается с вами сотрудничать, но продолжает задавать вопросы, чтобы подколоть и посмотреть, как вы выкрутитесь? Бывает. И мы будем учиться распознавать такие ситуации, чтобы не выплясывать «танец дистрибьютора». 

А сейчас исходим из предположения, что возражение основано на одном или нескольких вопросах, которые остались без ответа в ходе беседы. Ваша задача - помочь партнеру раскрыть и сформулировать его истинный вопрос. По сути своей все вопросы и возражения могут быть сведены к трем-четырем десяткам. Я предлагаю разделить их на несколько групп, внутри которых найдете много вариантов: 

• Мне не хватает знаний - если бы у меня было хорошее образование...; 

• Семья и необходимость вести домашнее хозяйство - если бы мне не надо было смотреть за детьми...; если бы я мог удачно жениться...; 

• У меня нет денег - если бы я мог расплатиться с долгами...; 

если бы я больше зарабатывал...; 

• Возраст - в моем возрасте уже слишком поздно...; или наоборот, я еще так молод, наверное, у меня ничего не выйдет...; 

• Если бы я был другой - если бы у меня был талант...; если бы я был уверен в себе...; 

• Проблемы со здоровьем - если бы у меня было бы побольше сил...; если бы я не боялась, что поднимется давление...; если бы так не болели ноги...; 

• Меня не понимают - если бы люди знали о моих способностях...; если бы меня только выслушали...; если бы я встретил правильных людей...; 

• У меня совсем нет времени - если бы я не был так занят...; если бы я мог уделить себе немного времени...; 

• Если бы мне кто-то помог - если бы я понравился боссу...; если бы я жил в другом окружении...; 

• Обстоятельства - если бы я жил в большом городе...; если бы не мое прошлое...; если бы у меня было свое дело... и т.д. 

Во внутреннем диалоге это звучит примерно так; «Я боюсь принять решение и ищу оправдание своему бездействию». На все эти возражения есть ответы, если вы будете их знать - вы завершите любую беседу в нужном ключе. Но мы не будем заниматься этим сейчас, это работа для домашнего задания и для тренинга. Как себя вести, если вы все-таки не знаете ответа на вопрос: 

• Не выкручивайтесь, ничего не выдумывайте. Будьте искренни и признайтесь — это производит хорошее впечатление; 

• Сделайте собеседнику комплимент: «Ого, какой замечательный вопрос! Такого мне еще не разу не задавали!» Человек чувствует себя умным, значительным и интеллигентным. Вы поднимаете его в собственных глазах. 

• Используйте «коварный» вопрос, чтобы повысить свою квалификацию. Не скрывайте это от собеседника: «Пока не могу ответить вам. Но очень здорово, что вы натолкнули меня на это. Сейчас же пойду и самолично выясню все, что вас интересует». 

• Запишите вопрос на глазах у клиента. Это говорит о том, что вы серьезно относитесь к нему и к своим обязанностям. Выясните ответ у более опытного консультанта. 

• Используйте чувство юмора: «Как жаль, что вы не задали мне этот вопрос много лет назад. Тогда я учился в институте и все знал...» 

• Уточните, так ли важен этот вопрос для принятия окончательного решения. 

• Обязательно дайте ответ, причем раньше срока, назначенного вами же. Удивите клиента скоростью своего сервиса. 

• Ответ давайте лично - по телефону вы теряете преимущество. 

Маленький секрет большого бизнеса: в любом случае воспользуйтесь вопросом без ответа, чтобы договориться о новой встрече, а значит получить возможность новой беседы. 

Как относиться к ответу - «нет»? 

Ни один торговый агент от этого не застрахован, клиент имеет право на этот ответ. Джон Каленч говорит: «Возражения очень мало связаны, если вообще связаны, с личным отказом или отклонением предложения». Чаще всего, люди говорят «нет» не вам, а своему невежеству, своей лени узнать что-то новое, предпринять какие-то шаги, чтобы изменить себя или свой образ жизни. Оказывается, когда люди говорят «нет» -50 % из них просто не понимают, что им предлагают. А у оставшихся 50 %, вообще, проблемы с принятием решений в принципе. Если этого не понимать, сломаешься на первом же отказе. Джон Милтон Фогг сказал: «Нет» -, это враг номер один в сетевом маркетинге, уносящий 90 % дистрибьюторов раньше, чем они получат свой первый чек». Да, 9 человек из 10 ухолят из-за того, что они не в состоянии выслушивать ответ «нет». 

Какова природа этого «нет»? 

Шарлота Резник, детский психолог, провела исследование, в котором записывала все разговоры молодых мам с их двухлетними детьми. Потом подсчитала отдельно всё негативные ответы и положительные комментарии. Оказалось, на 13 - «нет» было только 1 - «да». И далее, со времен нашего младенчества, мы постоянно слышим со всех сторон: «Не разговаривай с незнакомцами; не трогай этого; не ходи туда; не прыгай; не шуми». 

• Можно ли мне съесть торт на завтрак? - нет. 

• Можно мне взять 20 долларов? - нет. 

• Можно мне воспользоваться твоей машиной? - нет. 

• Можно мне добиться успеха в MLM? - нет. 

И 90 % людей просто не в силах больше выносить это «нет», их дух изнемог. Они готовы лишиться мечты из-за боязни отказа. И это еще один секрет сетевого бизнеса — боязнь отказа. 90 % людей готовы отказаться от мечты. И только 10 % оказываются выше среднего уровня и добиваются успеха. Джон Каленч комментирует это так: «Если вы все-таки слышите окончательное «нет» - примите его таким, как есть. И я уважаю ответ «нет», независимо от того, что лично я придерживаюсь совершенно другого мнения. Человек имеет право выбора. Я благодарю его за беседу, и иду к следующему «да». 

Мы подошли к понятию настойчивости и веры в себя. Вера в себя, доходящая до авантюризма, ведь мы получаем по вере своей. И настойчивость, которая помогает подняться на один раз больше, чем упадешь. Мы знаем много выдающихся людей в науке, в спорте, в политике, в бизнесе, в искусстве, мы знаем их победы и звездный чае. А кто знает, чем они заплатили за это? Френк Беттджер рассказывает историю одного игрока в бейсбол: «Поразительный Бейб Рут и его недосягаемый рекорд -851 очко! Но мало кто знает, что за этот же срок он промахнулся 1330 раз! Он промахивал чаще, чем любой другой игрок, за всю историю бейсбола. 1330 раз он испытал горечь поражения, но никогда не позволил страху поражения одержать над ним верх. Это характер победителя! И в историю он вошел как победитель». 

Почитайте любую книгу из серии «Жизнь замечательных людей»: сколько личных трагедий пережила Мария Складовская-Кюри на своем пути к вершине; какая тяжелая личная жизнь у гениального Винсента Ван-Гога; в какой нищете умирал неповторимый В.А. Моцарт. А общеизвестная история Томаса Эдисона - свою лампу накаливания он получил после 10000 неудачных опытов. Сколько усилий и потерь, поражений и проблем!!! И когда приходила победа, порой не хватало сил порадоваться этой победе. 

А теперь проанализируйте свою жизнь и вы обнаружите, что основная причина ваших неудач - в недостаточной выдержке, или отсутствии необходимых усилий. Вы не даете работать старому мудрому закону больших чисел. Самый главный закон звучит так -за всё в жизни надо платить. Если вы всерьез приняли решение подняться выше среднего уровня, спросите у себя, чем вы готовы за это заплатить. 

Поговорите с бедными стариками, с одинокими женщинами, опустившимися мужчинами. Со всеми этими побежденными, сокрушенными, побитыми и раздавленными жизнью. Спросите у них, почему они оказались на дне? И вы услышите полный набор оправданий: 

• Потерял работу; 

• Бросила жена; 

• Обокрал компаньон; 

• Совершил много ошибок; 

• Потерял здоровье; 

• Не хватило образования; 

Поднимемся в другой мир, мир видимого благополучия, заурядности и посредственности. Главный принцип в этой среде -«чтобы было не хуже, чем у других». Эти люди ведут скучную и бескровную жизнь, никуда не стремятся, потеряли мечту. Почему? В ответ вы услышите абсолютно тот же набор оправданий, хотя внешне жизнь у них более сносная. 

И если подняться в малолюдный мир магнатов, лидеров, миллионеров и «звезд», что мы можем узнать? Каждый из этой элитной группы преуспевающих людей сталкивался с противодействием, разочарованием, поражением и личным горем, каждый из них неоднократно мог сдаться под жестокими ударами судьбы. А причины все те же. Эти причины заставили одних людей брести по обочине жизни и ненавидеть себя, а других просто раздавили. Все эти люди сопоставимы абсолютно во всем - по возрасту, полу, образованию, и вероисповеданию. Несопоставимы они только в одном — по их реакции на поражение. И это еще один секрет. 

Если мистер-Ничтожество падает под ударами судьбы - он уже не может подняться. Он лежит раздавленный, как жаба в колее, и ноет, и отравляет жизнь окружающим. 

Мистер-Посредственность может подняться на колени, оценить опасность, и уползает в сторону. При малейшей возможности, когда видит, что обстоятельства изменились, он бежит назад и прячется. Он не делает новых попыток, он боится новых столкновений. 

Мистер-Успех, будучи сбитым с ног, вскакивает, извлекает необходимый урок, забывает об избиении и упорно продолжает движение вперед и вверх, и однажды он оказывается наверху. 

А сейчас, я приведу вам историю одного молодого человека, историю его поражений или побед, судите сами. 

• В молодости этот человек баллотировался в законодательный орган Иллинойса - и потерпел поражение; 

• после этого он занялся бизнесом и обанкротился, и последующие 17 лет жизни потратил на оплату долгов своего нерадивого партнера; 

• потом ему повезло, он полюбил красивую девушку, он был помолвлен с ней - но она умерла; 

• вновь он возвращается в политику, он баллотируется в Конгресс США и терпит новое сокрушительное поражение; 

• после этого он пытается получить назначение в Земельную Палату, и снова неудача; 

• в очередной раз он становится кандидатом в Сенат Соединенных Штатов - и терпит очередное поражение. 

• И много лет он терпел одно поражение за другим, за ними следовали длительные неудачи, но, несмотря ни на что, он продолжал борьбу и стал одним из величайших людей в истории. Имя этого человека - Авраам Линкольн, один из самых знаменитых президентов США! Вот это характер победителя! 

А что касается обстоятельств, Бернард Шоу однажды написал такие слова: «Люди во всех своих бедах всегда винят обстоятельства. Я не верю в обстоятельства. В этом мире преуспевает только тот, кто ищет обстоятельства, которые ему необходимы. А если не находит, то сам их создает». 

Домашнее задание: 

• Поработайте с теми вопросами и возражениями, которые у вас накопились. Распределите их на группы и готовьтесь к тренингу. 

• Найдите хотя бы несколько книг из серии «ЖЗЛ». Прочитайте любую из них и посмотрите, через что прошли к победе эти замечательные люди. 

• Поработайте по таблице «Тысяча нет». Это обычный лист бумаги, на котором столбиками напечатаны слова «нет» (см. приложение 3). Когда вы обращаетесь к кому-то с предложениями и слышите отказ, вычеркните одно «нет». По статистике каждый девятый-десятый отвечает «да», а это значит, что с каждым зачеркнутым «нет», вы приближаетесь к своему «да». 

• Приобретите 10 шариков или других мелких предметов, выходите из дому с десятью маленькими шариками в правом кармане. При каждом контакте или беседе перекладывайте один шарик в левый карман. Считайте рабочий день не законченным, пока все шарики не окажутся в левом кармане. 

• Найдите среди своих знакомых людей, которые чего-то достигли в жизни (директор фирмы, спортсмен, бизнесмен, лидер), и попытайтесь выяснить, через какие личные проблемы и препятствия прошел этот человек в прошлом. 

Эпилог 

Поздравляю тех, кто выжил и добрался до последней страницы. Очень надеюсь, что дала вам достаточно информации к размышлению и заданий для исполнения. Не страшно, если .вы не успели все это сделать. Самое главное, чтобы вы приняли твердое решение и начали делать это СЕЙЧАС! За получением информации обязательно должно следовать действие. Иначе, ваша «голубая» мечта еще долго будет оставаться такого же цвета. Однажды я обнаружила, что для меня это тоже является проблемой - начать действовать. С тех пор я целенаправленно изживаю в себе эту инертность и нерешительность, и, пользуясь случаем, очень хочу выразить благодарность своему коллеге Игорю Сидорову. Без его профессиональной помощи и моральной поддержки я еще долго не решилась бы оформить свою работу в виде книги. А сейчас хочу сказать вам то, что сказала бы, если бы была самым лучшим вашим другом или самым близким родственником: ВРЕМЕНИ У ВАС ОСТАЛОСЬ МАЛО! Время - это тот противник, который не прощает нерешительности, если вы будете медлить, удача «обвенчается» с другим и покинет вас навсегда. 

Сейчас вы стоите перед выбором - стать Мистером-Успехом или Мистером-Посредственность. И мне очень хочется в этой связи привести слова Френка Беттджера, автора книги «Вчера неудачник, сегодня преуспевающий коммерсант», который сказал так: «Сейчас, вы можете сделать одно из трех: 

• первое - ничего. Если вы ничего не предпримете, то чтение этой книги стало для вас пустой тратой времени; 

• вариант второй - вы можете сказать: «Что ж, туг полно хороших идей, я займусь этим вплотную и сделаю все что смогу». Так вот, если вы так сделаете, я предрекаю вам поражение; 

• наконец, третий путь - вы можете последовать совету величайшего из умов человечества - Бенджамина Франклина, который подсказал бы вам, «делать все по очереди и на целую неделю сосредоточивать все внимание только на одном, оставляя всем остальным вопросам свой черед». 

Пожалуй, лучше не скажешь. К этому добавлю, что у вас есть уникальная возможность повторить со своими дистрибьюторами все то, что вы не успели усвоить. Ведь у вас уже появилось 2-3 партнера, а у кого-то за три месяца уже команда из 7-8 человек. Чудесно! Пройдите со своими дистрибьюторами весь цикл, отрабатывая в неделю по одному занятию. Ведь лучше всего обучаешься, когда обучаешь другого. Это доказано всем опытом человечества. А когда вы это закончите, я предложу вам новый цикл - для начинающих спонсоров или для младших лидеров. 

УСПЕХА ВАМ И ДО ВСТРЕЧИ! 

Приложение I. 

Ф.И.О.____________ 

• Здоровье 

• Общение 

• Деньги 

• Карьера 

• Свобода 

• Признание 

• Друзья 

• Самосовершенствование 

• Международный бизнес 

• Независимость 

• Путешествия 

• Перспектива 

Дата: 

Приложение 2. 

О СИМПТОМАХ. ВОЗНИКАЮЩИХ ПРИ УЛУЧШЕНИИ ПИТАНИЯ 

Если бы меня спросили, какая область в проблеме питания является наиболее недопонимаемой, я бы сразу ответил, что это -неумение правильно понять и интерпретировать симптомы и изменения, которые следуют за переходом к более правильной программе питания. 

Что мы имеем в виду под более правильной программой питания? Прежде всего, это обозначает введение в рацион продуктов более высокого качества. Например, человек заменяет такой богатый протеином продукт, как свинина, говядиной, т. к. в данном случае говядина может считаться предпочтительнее из-за ее более легкой усвояемости организмом, более низкого содержания и концентрации в ней жира и т. д. В свою очередь, цыпленок является предпочтительнее говядины. Бобы, чечевица, горох, которые съедаются вместе с овощами, еще более богаты питательными веществами необходимыми для восстановления здоровья. 

По мере продвижения вверх по шкале качества продуктов мы включаем в рацион такую богатую протеинами пищу, которая может потребляться без тепловой обработки, например, сыр, приготовленный из сырого молока без соли. Затем идут орехи и семена, которые можно есть в натуральном виде (сырые и несоленые), 

Подводим итог: чем ближе продукты, которые мы едим, к своему природному состоянию или чем меньше они подвергаются тепловой обработке, тем выше их качество. При этих условия сохраняются практически все ферменты, аминокислоты, минералы, витамины, углеводы, а также "жизненная сила". Эта "жизненная сила", в свою очередь, способствует восстановлению здоровых тканей. 

Та же классификация качества, которую мы применили при анализе протеиносодержащих продуктов, применяется к углеводам (крахмалистые и сахаросодержащие продукты), жирам и продуктам, богатым минералами. Качество программы питания повышается также за счет исключения токсичных веществ (кофе, чай, шоколад, табак, соль, перец). 

Какое отношение имеет качество продуктов к восстановлению здоровья? Суть вот в чем: чем выше качество пищи, которую мы едим, тем скорее мы избавимся от болезней, поскольку мы способны переварить и усвоить эту пищу. К этому необходимо добавить знание: 

• правильного сочетания продуктов; 

• правильной последовательности приема различного вида продуктов, а именно: наиболее легко усвояемая пища должна быть съедена первой, более сложная - во вторую очередь, наиболее концентрированная - последней; 

• нужного количества каждого типа, которое должно быть съедено в каждый прием пищи; 

' • правильного времени еды (когда возникает чувство голода, а не по расписанию). 

Теперь, что же произойдет, если человек последует этим 

•). правилам и резко улучшит качество потребляемых продуктов? Замечательные вещи начнут происходить как с организмом, так и с личностью человека. Удивительный разум присущ каждой 

"клеточке тела, и эта мудрость организма начинает незамедлительно проявляться в деле. Существует такое правила: когда качество пищи, поступающей в организм, становится выше, чем качество тканей, из которых состоит тело, организм начинает отвергать материалы более низкого уровня и давать место более совершенным материалам, что позволяет строить новые, более здоровые ткани. Это правило известно как план эволюции природы. Организм очень разборчив и всегда стремиться стать совершеннее, чтобы улучшить здоровье. Организм всегда пытается и всегда стремиться продуцировать здоровье, если мы не очень сильно ему мешаем. Только при таком совершенствовании, мы действительно перестаем возвращаться к старым и приобретать новые болезни. Самостоятельные попытки борьбы при простудах, лихорадках, порезах, опухании, ранениях и т. д, дают бесконечный ряд примеров того, как наше тело, организм стремиться к здоровью всегда, независимо от того, что мы предпринимаем, чтобы остановить процесс. Какие симптомы наблюдаются, когда мы впервые начинаем исключать продукты низкого качества и заменять их продуктами более высокого качества - более живыми, более натуральными, чем продукты, к которым мы привыкли? Когда внезапно прекращается использование токсичных стимуляторов, таких как кофе, чай, шоколад или какао, обычно бывают головные боли и наблюдается упадок сил. Это происходит вследствие того, что организм ВЫБОЛИТ токсины, называемые кофеином и теобромином, которые выходят из тканей и транспортируются через кровеносную систему на протяжении многих жизненных циклов организма. Перед тем, как токсины достигнут места, где будут окончательно уничтожены, они все это время будут оказывать раздражающее действие, вызывая головную боль. Упадок сил происходит из-за более низкой активности сердца — остаточный эффект, наступающий вслед за стимуляцией сердечной деятельности, которая происходит при применении определенных отравляющих веществ, называемых стимуляторами. Учащенное сердцебиение (пульс) дает ощущение подъема, а более медленное - ощущение депрессии. Обычно, в течение трех дней эти симптомы исчезают, и мы чувствуем себя гораздо бодрее, благодаря следующему за э^м восстановлению сил. 

Аналогичный процесс, но менее ярко выраженный, происходит, когда мы отказываемся от продуктов низкого качества и заменяем их на более качественные. Пища низкого качества требует больше усилий для приготовления. Специи, соль и другие ингредиенты добавляются нами, чтобы сделать ее более возбуждающей, чем натуральные, менее обработанные продукты. Животные продукты, такие как мясо, птица, рыба, являются более возбуждающими, чем сыр, орехи, овощные протеины. Следовательно, когда мы отказываемся от продуктов животного происхождения, это дает понижение сердечной активности - остаточный эффект, что фиксируется в мозгу как релаксация или уменьшение энергии. Этот начальный упадок сил происходит приблизительно через десять дней или немного больше с последующим возрастанием энергии, уменьшением стресса и более хорошим самочувствием. 

Теперь давайте вернемся к симптомам, которые появляются в процессе перестройки нашего организма. 

Человек, который перешел на более правильную диету, продержался на ней от трех дней до недели, а затем бросил, скажет: 

"О! Я чувствовал себя лучше, питаясь по-старому, новая диета сделала меня слабым". Он ошибается, т. к. он не дал своему организму шанс перестроиться и завершить эту первую фазу -восстановления. Если бы он подождал чуть дольше, то стал бы чувствовать себя гораздо лучше, чем прежде. На протяжении этой начальной фазы (длящейся от десяти дней до нескольких недель в редких случаях) жизненные силы, которые обычно находятся на периферии или во внешних частях организма (таких, как мускулы, кожа), начинают проникать во внутренние органы и приступают к реконструкции. Такая переброска всех сил к внутренним органам и областям порождает чувство уменьшения энергии в мускулах, что интерпретируется мозгом как некая слабость, но является просто переориентацией сил на более важные внутренние части. Здесь для человека важно уменьшить расход энергии и больше отдыхать и спать. Это - критическая фаза, и, если человек прибегает к стимуляторам любого вида, он расстроит восстановительный план организма. Очень важно иметь терпение и веру,, немного подождать, и через некоторое время Вы почувствуете силу, которую никогда не ощущали перед началом программы. Успех в улучшении здоровья зависит от правильного понимания этого пункта - осознания того, что организм использует основные свои энергии в более важной внутренней работе, растрачивает их вовне, включая мускульные движения. Будьте мудры - примите это как должное и расслабьтесь. 

По мере того, как человек продолжает придерживаться улучшенной диеты и постоянно повышает качество пищи, начинают проявляться интересные симптомы. Организм начинает процесс, называемый "восстановление". Клеточный разум рассуждает приблизительно следующим образом: «О! Посмотрите-ка на все эти поступающие материалы! Как чудесно - у нас есть шанс избавиться от этого мусора и построить прекрасный новый дом. Давайте начнем немедленно! Давайте выпустим этот избыток желчи из печени и желчного пузыря, направим его в кишки для выброса. Давайте выгоним эти шлаки из артерий, вен и капилляров. Эти зловонные, загазованные, немыслимые массы были здесь слишком долго - избавимся от них! Эти артритные отложения в суставах требуют прочистки. Давайте изгоним прочие раздражающие пищевые концентраты, аспирины, снотворные, наркотики наряду со всеми отложениями жира, которые делают жизнь столь обременительной для нас. Давайте начнем, и будем продолжать до тех пор, пока наш организм не придет в прекрасное рабочее состояние!». 

Сначала могут быть головные боли, может возникать жар или простуда, кожа может покрыться сыпью, может какое-то время вяло работать кишечник или, наоборот, возникнет понос, появится чувство усталости или слабости. Не расположенность к движениям, раздражительность, умственная депрессия, частое мочеиспускание и т. д. и т, п. Однако, большинство людей находят такие реакции терпимыми и проявляют выдержку, т. к. улучшения, которые уже произошли и происходят, становятся с каждым днем все очевиднее. И это действует вдохновляюще. Симптомы будут варьировать в зависимости от материалов, которые отвергаются; состояния органов, вовлеченных в процесс очистки, количества энергии, которым Вы располагаете. Чем больше Бы будете отдыхать и спать, тем слабее они будут, и тем скорее прекратятся. Очень неплохо, что у Вас появляются симптомы перестройки организма. Глубоко вникнете в то, что весь организм становится моложе и здоровее каждый день, поскольку Вы избавляетесь от все большего и большего количества шлаков, которые со временем принесли бы Вам боли, болезни и страдания во много раз худшие. Те, у кого наиболее сильно проявились симптомы-реакции, и кто выдержал их до полного исчезновения, таким образом, избежали очень серьезных болезней, которые со временем развились бы, если бы Вы, по-прежнему, не обращали внимания на свои привычки в еде. 

Не ждите, что если Вы дальше будете идти по шкале качества и будете улучшать свою диету, то Вы будете чувствовать себя все лучше и лучше день ото дня, пока не достигнете совершенства. Организм цикличен по природе своей, и здоровье развивается по серии постоянно уменьшающихся циклов. 

Например, вы перешли на лучшую диету, и пока чувствуете себя хорошо или немного лучше. Но через некоторое время появляются симптомы - Вы можете в течение дня чувствовать тошноту, и может случиться понос с отвратительным запахом. А через день. Вы чувствуете себя лучше, чем до того, и всё опять какое-то время будет прекрасно. Затем Вы внезапно простудитесь, почувствуете озноб и потеряете аппетит. Через два-три дня (предполагается, что Вы не будете принимать таблетки или предпринимать что-то вроде этого) Вы внезапно поправитесь и почувствуете себя так хорошо, как уже много лет не чувствовали. 

Предположим, что Вы будете себя чувствовать так около двух месяцев, а потом вдруг появится чесотка или сыпь. По-прежнему не предпринимайте ничего против этою. Высыпания покраснеют, усилятся, и так будет около десяти дней. И вдруг все внезапно исчезнет. Сразу после этого Вы обнаружите, что Ваш гепатит исчез, а аллергия стала больше, чем раньше. Через эту сыпь вышли накопившиеся в жизни яды, которые и вызвали гепатит. Так происходит выздоровление - подобно циклам в биржевом индексе Доу-Джонса в начале игры на "повышение". Вы чувствуете себя лучше, потом происходит реакция - и Вам на какое-то время становиться не так хорошо, как было. Вы справляетесь с этим и идёте ещё дальше. Затем происходит другая реакция - более слабая, чем предыдущая. И снова Вы справляетесь и идёте дальше. И так далее -каждая реакция будет слабее, чем предыдущая, поскольку организм становится всё чище и чище, они будут короче по длительности, и за ними будут следовать всё более и более длительные периоды замечательного самочувствия, до тех пор, пока Вы не достигнете вариационного плато Вашего здоровья. Здесь Вы становитесь относительно свободными от болезней и наполняетесь всё возрастающей радостью. 

Полноценная жизнь и ощущение счастья приходят от абсолютно замечательного самочувствия. Ваши мысли освободятся, ощущения станут ясными и глубокими, и Вы будете петь от радости. Вы начнёте любить мир. Вселенную и всё в ней. Это естественное состояние ума - счастье, радость и пребывание в мире со Вселенной - и это может быть достигнуто, если следовать закону Космоса. Первые законы, которые Вы должны выучить для выполнения - это законы 

Природы. Мы должны научиться есть простые, чистые и естественные продукты, соответствующим образом приготовленные и скомбинированные, и наши организмы, в свою очередь, выбросят всё вредное, что накопили ранее. Нигде принцип отпущения грехов не является столь очевидным, чем здесь — в наших собственных телах -когда мы отказываемся от наших вредных, разрушающих привычек в питании, загрязняющих храм Души. Бог (или Природа, как Вам будет угодно) даёт нам шанс для новой, счастливой жизни. В организме должно начаться полное "покаяние" - через очищающую диету и естественные продукты. А теперь — только терпение, ничего не предпринимайте и наблюдайте, ..что происходит. Собственными глазами Вы будете ежедневно наблюдать признаки, которые будут поражать Вас бесконечной мудростью происходящего. Таинство организма, действия Природы, жизненные силы, работающие в Природе и Космосе, находятся далеко за гранью того, что наши умы готовы сейчас понять. Каждый великий физик или другой учёный, когда-либо живший на свете, преклонялся в благоговении перед чудесами Природы. 

ДА - МЫ СДЕЛАНЫ ЧРЕЗВЫЧАЙНО СЛОЖНО И УДИВИТЕЛЬНО. 

	Приложение 3. 
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Приложение 4. 

В одном из занятий мы говорили, что БАДы являются четвертым путем в системе сохранения здоровья. Но упоминался там и третий путь - гомеопатия. Почему мы заговорили об этом? Не является ли это шагом назад? Потому что гомеопатия - это подарок Природы. Это воздействие на организм человека супермалой дозы целебного агента. И получение максимального лечебного эффекта, причем, комплексного, глубинного, а не на уровне одной функции. Как это возможно? Ведь такие микродозы не могут дать биохимического взаимодействия! 

И вот здесь мы наблюдаем Чудо! Оказывается, коррекция идет на уровне одного из тонких тел - энергетического (или ауры). И это знали врачеватели древности! А мы так долго отказывались признавать очевидное! Сегодня ни для кого уже не секрет, что каше физическое тело строится на информации тонких тел, как на матрице. Что патология физического тела (или болезнь) обязательно вызывает различные деформации ауры, которые могут наблюдать экстрасенсы и фиксировать уникальные приборы. Соответственно, коррекция энергетического тела ведет к активации глубинных механизмов саморегуляции и выглядит как выздоровление пациента в нашем физическом мире. Видимо, поэтому мы наблюдаем сейчас возрождение гомеопатии и бурный рост интереса к ней самых разных слоев населения, от специалистов до клиентов. 

А теперь начинается настоящая Фантастика, и мы можем считать это следующим шагом, следующим этапов в медицине. Если супермалая доза гомеопатического препарата может равняться всего нескольким молекула» то в новых препаратах, которые мы предлагаем вашему вниманию, нет ни одной молекулы биологической основы. Целебный эффект достигается за счет информационной копии гомеопатического препарата. 

Все ткани нашего организма излучают энергию. Каждая клеточка живет в своем энергетическом режиме и сообщает миру о себе колебаниями с определенной длиной волны. И мы научились улавливать эти волны и записывать их. Такие понятия, как.ЭКГ, ЭЭГ и др., давно вошли в нашу жизнь. Более того, если сердце работает в патологическом режиме, оно дает другую волновую информацию, мы отмечаем изменения на ЭКГ и используем это для диагностики. 

То же самое можно сказать о любом другом органе и каждой клетке нашего организма. 

Энергетическая жизнь клетки сейчас активно изучается. Сегодня мы признали, наконец, что волновую информацию несут абсолютно все живые организмы (по космогонической концепции Розенкрейцеров - даже минералы) и все препараты, созданные из них. Таким образом, попадая в наш организм, фитопрепарат не только включается в биохимические, реакции, но и вступает в резонанс с волновыми колебаниями определенных органов и клеток. 

Можно ли заставить клетку излучать электромагнитные волны в заданных параметрах, то есть, перевести орган с «больного» режима работы на «здоровый»? Да, и этим занимается новое поколение оздоровительных препаратов - биоинформационные добавки. Информацию о «здоровом» режиме дают лучшие комплексные гомеопатические препараты. Носителем информации является вода, заключенная в таблетке лактозы. Если такую лактозу поместить в переменное магнитное поле, происходят структурные перестройки межмолекулярных связей воды. Вода "Фоля" - для диагностики и лечения; "Гамма-7" - коррекция энергетической матрицы человека и др. 

Таким образом, цивилизация переходит от химических методов лечения к информационным. 

Вполне вероятно, что мы присутствуем при рождении нового профиля медицины, пятого пути в системе сохранения здоровья -биоэнергоинформационного. 

