LUKE SI MIA

Luke era un intreprinzitor hotarat si faci din afa-
cerile lui un succes financiar. Sotia sa, Mia, era un
contabil indrigit de clientels. Intr-o zi, vecinul lor,
Martin, i-a invitat sa participe la o intdlnire la care se
vorbea despre o oportunitate de afaceri. Martin nu le-a
dat prea multe detalii, dar intalnirea era doar la citeva
usi mai incolo, lor le plicea de el, asa cd au decis s se
duci. In plus, poate ci aveau s intalneasci si cAtiva noi
vecini.

Pe mdsurd ce se desfisura intdlnirea, lui Luke si so-
tiei sale Mia nu le venea sé creadd ce vedeau si ce au-
zeau. Li s-a prezentat un plan al unei Retele de Vanzari
Directe, care le oferea ocazia de a dobandi indepen-
dentd financiard si un nivel de succes care le intrecea
imaginatia. Nu s-au putut opri sd nu tot vorbeascd
despre el timp de mai multe zile. Au luat decizia s
intre si ei in retea, pentru cad s-au gandit cd ,oricine va
vedea acest plan, cu sigurantd, va dori sd participe”.

Dar nu era atat de simplu precum credeau. Nu toa-
td lumea a pdrut animatd de acelasi entuziasm ca ei,
multi oameni nici nu se prezentau la reuniunile lor
pentru a auzi despre plan, iar unii dintre prietenii cei
mai apropiati nici médcar nu voiau si fixeze o intélnire.
In ciuda acestor fapte, incet-incet, si-au construit o
afacere solidd. Dar lucrurile nu mergeau atét de repede
pe cét si-ar fi dorit.
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,Imagineaza-ti doar”, i-a spus Luke sofiei sale Mia,
,cum ar fi ca oamenii sd ne spund ei de ce ar vrea sd
intre in Reteaua de Vénzéri, In loc s& incercdm noi sa-i
convingem. Dacd ar exista o astfel de cale...”

Exista o cale, iar aceastd carte va va arata-o.

Cea mai mare fric3 pe care o au cei mai mulfi oameni
atunci cidnd este vorba si intre intr-o Retea de Vanzari
Directe este aceea c3, pentru a ajunge la niveluri supe-
rioare, vor avea nevoie de alti oameni foarte dotati pen-
tru vanziri. Cartea aceasta contine un sistem simplu ce
v4 va permite sd recrutati oameni noi cu relativd usu-
rint4. Nu e vorba de trucuri, ci doar de tehnici si prin-
cipii care vor functiona atunci cand vi le veti insusi.

De ce am scris aceasta carte

Cand am fost introdus pentru prima oard intr-o Re-
tea de Vanziri, in 1980, am fost uluit cd poate exista o
oportunitate atit de extraordinard, care si fie in acelagi
timp simpl3, legald, morald, distractiva si profitabild. 5i
nu era vorba despre una dintre acele scheme de
imbogatire rapidd — era un sistem de a deveni bogat.

Timp de zece ani, pana atunci, cercetasem si dezvol-
tasem tehnici de comunicare si de vanzare care addu-
gaserd zerouri la cifra de afaceri a diferitelor firme si
transformaserd multi oameni in milionari. M-am gén-
dit: ,Uau! Daci as putea introduce aceste tehnici in
Reteaua de Vanzari, rezultatul ar fi incredibil!”

Aceast’ carte este rezultatul mai multor ani in care
am adaptat, modificat, testat si aplicat aceste tehnici la
Retelele de Vanzdri. V4 veti da seama cé e ugor si sim-
plu s deprindeti aceste abilitfi care vd vor propulsa
spre marele succes, aga cum se intdimpld cu mii de alfi
oameni, la fel ca voi, chiar in acest moment.
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Un lucru foarte important este cd nu va trebui si
schimbati ceva din ceea ce ati invitat deja pand acum.
Cu doua ore de studiu si cu ceva practicd, vd puteti
dezvolta afacerea pand la un nivel ce va va ului.

Promisiunea

Existd o promisiune care insoteste sistemul pe care-1
veti invidta din aceast3 carte.

Este o promisiune mare si destul de frumusics, nu-i
asa? Dar este, de asemenea, o intelegere intre doud
pérti — vreau sd-mi promiti cd vei practica, practica si
iardsi practica pand cand fi vei putea repeta cuvintele
si-n somn. Fird ,dacd”, ,dar” sau ,poate” — doar si te
dedici neabdtut invatdrii tehnicilor. Aceastd cale va
deveni pentru totdeauna calea ta. Un mare numar de
alte afaceri la care am fost consultant, sfatuitor sau
partener au ajuns afaceri de sute de milioane de dolari,
au recrutat mii de noi membri pentru cauza lor si si-au
crescut profitul cu 20%, 50%, 100%, 500% si 1 000%
folosind acest sistem. Nu e vorba de pretentii exage-
rate. Ceea ce vei invita aici iti poate schimba intr-un
mod dramatic viata, dar trebuie si fii de acord s¥ aplici
sistemul. Daci esti de acord, spune DA cu voce tare.

Dacé nu ai spus DA cu voce tare, mergi inapoi la
inceputul paginii i mai citeste o data.

Noti: Acolo unde este folosit cuvantul ,el”, acesta
se aplicd In egald mdsurd barbatilor si femeilor. Dacd
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vor exista diferente de gen in comportamente, ele vor fi
specificate.

Turboreactorul tdu personal

Exists atat de multe cirti si inregistréri excelente des-
pre cum sé-fi stabilesti intalnirile sau cum sd-{i prezinti
planul de afaceri, incit aceste subiecte nu vor fi tratate
aici In profunzime. Aceastd carte ii aratd exact ce sd
faci, ce si spui si cum si spui pentru a-i face pe clientii
probabili si spund ,da” la intdlnirile fatd in fafd.
Informatiile cuprinse aici vor sd fie turboreactorul
prezentdrilor pe care le vei face fird si altereze insd
ceea ce stii deja.

Din acest motiv, multe dintre lucrurile importante
din aceastd carte se vor regdsi in discutia despre cea
de-a doua cheie — ,,Gdseste Butonul Fierbinte”.

Nu schimba niciodatd ceea ce merge — pune-i un
turboreactor.

Allan Pease

1

PRIMUL fAS




sa cum se intdmpld deseori in viatd, doar cativa

oameni pot sd priveascd desenul de la inceputul
capitolului si sd-i desluseascd clar intelesul. Pentru un
ochi neantrenat, el nu e decét o serie de linii care n-au
niciun inteles. Dar atunci cand vei invdta cum si citesti
printre randuri, iti vei da seama cd nu trebuie decét
sd-ti modifici putfin perspectiva pentru a descoperi
rdspunsul. Exact acest lucru te voi invata eu si-1 faci
prin aceastd carte. (inclinﬁ pagina cu fata in jos, inde-
pdrteaz-o putin de tine si inchide un ochi.)

Cele cinci Reguli de Aur ale succesului

La frageda varstd de 11 ani, mi s-a cerut s3 vand din
casd in casd bureti de spilat vase si s& ajut astfel la
colectarea banilor necesari pentru construcfia unei
cabane pentru trupa mea de cercetasi. Seful cerce-
tasilor, un om batran si intelept, mi-a divulgat atunci
un secret; l-am numit legea consecventei. Am trdit
dup4 aceasta lege si garantez c# oricine se va tine de ea
va avea succes in cele din urma. iti voi repeta aceasti
lege exact agsa cum am auzit-o si eu:

»Succesul este un joc — cu cét joci de mai multe ori,
cu atét castigi de mai multe ori. Si cu cét castigi de mai
multe ori, cu atat vei juca mai bine.”
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Sd aplicdm aceasti lege la Refeaua de Vinzdri:

~,Consecinta faptului ci veti cere mai multor oameni
sd vi se aliture este aceea cd mai multi oameni vi se vor
aldtura — cu cat veti cere de mai multe ori oamenilor sa
vi se aliture, cu atit veti sti mai bine cum sa le cereti
acest lucru.” Cu alte cuvinte, trebuie si ceri multor
oameni si ti se aldture.

Regula nr. 1
Vezi mai multi oameni

Aceasta este cea mai importantd reguld. Vorbeste cu
oricine va sta destul timp si te asculte. Nu deveni un
ciutitor snob sau asemenea jucidtorului de cérti care-si
cautd norocul in alte cdrti decét cele din mand. Dacd te
surprinzi spunand, atunci cdnd cauti prin lista ta de
clienti probabili, ,ei sunt prea batrani, ...prea tineri,
...prea bogati, ...prea sdraci, ...prea rezervati, ...prea
inteligenti” etc., etc., atunci urmezi o pistd ce duce la
esec. In primele stadii ale constructiei afacerii tale, tre-
buie sd vorbesti cu oricine, pentru cd ai nevoie de prac-
ticd. Cand vorbesti cu toti despre afacerea ta, legea
probabilititii aratd cd vei avea succes, intrebarea va fi
doar cit de mult succes. Nu existd nicio problemd de
care te-ai putea lovi in afacerea ta care si nu poatd fi
rezolvatd prin cresterea activitatii. Dac¥ te simti depri-
mat de felul cum merge viata ta, simplu, dubleazi
numarul de prezentari. Daca afacerea ta nu se constru-
ieste pe cét de repede ai fi vrut, creste randamentul.
Cresterea activitdtii este un medicament universal pen-
tru cele mai multe dintre ingrijordrile pe care le vei avea.
Vorbeste cu toatd lumea. Aceasta este prima regula.
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Regula nr. 2
Vezi mai mulfi oameni

Continud sa chemi oameni. Poti fi cel mai bun pre-
zentator din oras, dar dacd nu intilnesti suficient de
multi clienti potentiali, ai iesit din afacere. Poti s& fii
un excelent organizator si sd ai o personalitate puter-
nicd, dar fdrd un volum semnificativ de prezentari, nu
vei fi mai mult decdt mediocru. Vorbeste cu toat3d
lumea.

Regula nr. 3
Vezi mai multi oameni

Multi dintre agentii unei retele trec prin afacere
doar dandu-si ifose si nu isi ating niciodatd potentia-
lul. Ei cred cd acest lucru se intdmpld din cauza
clientilor potentiali pe care nu i-au convins. Dar nu e
adevarat — este din cauza clientilor potentiali pe care
nu i-au intalnit.

Spune continuu povestea ta. Dacd te vei supune
doar acestor trei reguli, te vei bucura de un succes in-
spdiméantator!

Regula nr. 4
Foloseste legea probabilititii

Legea probabilitdtii guverneazd succesul oricirei
activitdti din viatd. Asta inseamnd cd dacd vei face ace-
lasi lucru, in acelasi fel, de mai multe ori, in aceleasi cir-
cumstante, vei avea un set de rezultate care vor rdméane
totdeauna constante.

De exemplu, probabilitatea ca un automat de jucat
poker care functioneazé cu fise de un dolar sa plédteasca
este in jur de 10:1. Pentru 10 apéaséri pe buton, vei primi
un castig total intre 60 de centi si 20 de dolari. Sansa de
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a avea un castig intre 20 de dolari si 100 de dolari este
de 118:1. Aici nu e implicatd nicio abilitate omeneasca;
automatul este programat si pliteascd pe bazd de
probabilitdti sau procentaje.

In afacerile cu asiguriri, am descoperit o probabili-
tate de 1:56. Asta Inseamnd ci dacd merg in strada si
pun o intrebare negativa precum: ,Nu vrei sd cumperi
o asigurare de viati?” — o persoand din 56 va
raspunde ,Ba da”. Asta inseamnd cd dacd pun aceastd
intrebare de 168 de ori pe zi, am vandut 3 polite in acea
zi si sunt intre primii 5% dintre agentii de vanzari!

Dac4 stai la coltul strézii si spui oricui trece pe langa
tine: ,,N-ai vrea s mi te alituri intr-o afacere in retea?”,
legea probabilititii iti va da un rezultat. Poate unul
dintr-o suti ifi va rdspunde ,da”. Legea probabilitatii
functioneaza intotdeauna.

Cand eram copil si vindeam bureti pentru spilat
vase din us3 in usd, cu 20 de centi bucata, media mea
era de

10:7:4:2.

Pentru fiecare 10 usi la care biteam intre orele 4.00 p.m.
si 6.00 p.m., 7 locatari rdspundeau la usd, 4 dintre ei imi
ascultau prezentarea si doi cumpdrau un burete, asa cd
fiiceam 40 de centi, ceea ce insemna o multime de bani in
1962, mai ales pentru vdrsta de 11 ani. Biteam cu usurintd
la 30 de usi intr-o ord, astfel incat in doud ore ficeam 12
vinzdri, care insemnau 2,4 dolari. Pentru cid infelesesem
cum functioneazil legea probabilititii, nu m-am ingrijorat
niciodatd din cauza celor 3 usi care nu s-au deschis, a celor 3
oameni care n-au vrut sid-mi audd prezentarea sau a celor 2
care nu cumpidrau. Tot ceea ce stiam era cd dacd bat la 10 usi,
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fac 40 de centi. Asta insemna ci de fiecare datd cind biteam
la o ugi cistigam 4 centi, indiferent de ce s-ar fi intdmplat.

Acest fapt a constituit o puternicd motivatie pentru
mine — b#tand la oricare 10 usi, castigam 40 de centi!
Succesul tinea acum doar de repeziciunea cu care
puteam sd bat la acele usi.

Tine evidenta proportiilor

Tinerea unei evidente a mediilor si a statisticilor
inregistrate in activitatea mea de vanzari a constituit o
motivatie puternicd. Curénd, nu mi-a mai pésat daci o
usd nu se deschidea sau daci cineva nu cumpéra. Atata
timp cét bateam la o multime de usi si ficeam prezen-
tdri, aveam succes. Acum, md puteam relaxa si ma
puteam distra bdtand la usi.

Aceasta este cheia sprijinirii motivatiei si pentru a te
descurca cu refuzurile. Cand te concentrezi asupra pro-
babilitétilor, restul nu te mai supard. Esti motivat s
suni la o altd usd cat mai curdnd posibil. Fird o intele-
gere a legii probabilitatii, nu vei fi motivat de ceea ce fi
se va intdmpla in clipa urmditoare. Dacd cineva iti spune
~Mu”, s-ar putea sa ajungi sa-ti pierzi speranta. Cand
accepti si intelegi legea probabilitétii, nimic din acestea
nu mai conteazi. Tinand o evidentd a usilor/prezen-
tarilor /noilor membri, iti vei dezvolta cu repeziciune
un set propriu de medii.



