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PREFATA

Ei bine, am vesti bune si vesti proaste.

Mai intai vestile bune. Ai in mainile tale cea mai buna
oportunitate de afaceri de pe fata pimantului. Te afli
la locul potrivit si in momentul potrivit pentru a-ti
construi propria afacere. Ai cei mai buni mentori
(sponsori, lideri sau oricum i-ai numi pe indrumatorii
tai) si cel mai bun sistem de construire a unei afaceri,
iar compania care se afld in spatele acestui sistem este
fard repros, avand ani de experienta si succes.

Care este acest sector de activitate?

Marketingul in retea sau multilevel marketingul, forma a
vanzarii directe prin care produsele si serviciile sunt
oferite consumatorilor prin intermediul unei retele
de vanzitori directi si independenti care primesc un
comision atat pentru vanzarile proprii, cat si pentru
vanzdrile generate de retelele de vanzitori directi si
independenti pe care i-au recrutat si 1i indruma
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personal. Marketingul in retea a creat milionari si s-a
dovedit un mijloc de a obtine libertate financiara si
mai mult timp liber pentru indivizi intreprinzatori
exact ca tine. Acest sistem si-a demonstrat viabilitatea
timp de atatia ani incat succesul lui este considerat
acum de la sine inteles. Reviste de prestigiu au
prezentat obiectiv marketingul in retea, acordandu-i
credibilitate si respect. Pentru a avea si tu succes, ai
la dispozitie instrumente §i cunostinte in care
companiile au investit milioane si milioane de dolari.
Vei avea acces la cele mai noi tehnologii si echipa-
mente, iar mijloacele de comunicare ca sistemele de
teleconferinta sau videoconferinta abunda. Esti parte
a unei infrastructuri care te aseaza in scaunul soferului
pe autostrada vietii.

Acestea sunt vestile bune. $i cred ca esti de acord cu

mine ca ele sunt chiar al naibii de bune!

Prin urmare, care sunt vestile proaste?
De fapt, nu sunt chiar niste vesti rele. Sunt, mai degra-

b3, vesti din ,Jumea reald”. Chiar daca te aldturi unei
companii cu adevarat minunate, cu cele mai bune
produse din sector si oferind potential pentru a
castiga sume de bani enorme si a-ti oferi o viata plina
de confort si libertate... ESTE O AFACERE CU
OAMENII!!! Asa a fost intotdeauna si asa va fi mereu.

Deci, Bob, spui ci este o afacere cu oamenii.
Si ce mare lucru? De ce este asta o veste
proasta? Scuze, o veste din ,lumea reald”.
Adicd de ce faci atta caz cd este o afacere cu
oamenii. Toate afacerile sunt ficute de
oameni §i cu oameni.

Oamenii pot fi dificili. latd,... am spus-o. Sincer, asta nu

este 0 mare surpriza pentru tine, nu-i asa? Oamenii
sunt dificili si nu actioneaza intotdeauna in mod logic.



Poate si le fie prezentatd o sansa de a scapa de o viata
mediocra, de a oferi mai mult familiilor lor, de a
investi mai mult in actiunile caritabile pe care le
prefera si de a-si trai Visul dar, cu toate acestea,
majoritatea spun ,nu”. Ei bine, cred ci ai dreptul sa
spui ,nu” in anumite situatii, dar de ce ar refuza
cineva produsele pe care le oferi, compania pentru
care lucrezi §i sansa de a trai mai bine?

$i iatd i raspunsul meu: habar n-am!

lar acum VESTEA CU ADEVARAT BUNA este ci... nu
conteazd daca cineva spune ,nu”. $i asta pentru ca
existd o multime de oameni care cautd exact oportu-
nitatea pe care le-o oferi tu, asa incat, tot ce trebuie
sa faci este sd fii pregatit sd nu te descurajezi cand
cineva spune ,nu”. Continua s Inaintezi, trecand de
suficiente ,nu-uri” ca sd ajungi si la ,da-uri”. Nu
conteaza cati oameni iti spun ,nu” si asta deoarece tu
stii urmatoarele:

Existd nenumdrati oameni pe care ii poti a-
borda cu incredere §i usurintd Intr-un mod
care nu te va face sd te simti nervos sau in-
cordat, iar ei vor fi total deschisi la ideea de a
fi abordati spre a li se prezenta o oportunitate
de afaceri.

Dar, Bob, din pdcate eu nu sunt un pro-
fesionist In materie de relationare. Nu cu-
nosc nenumadrati oameni pe care sd-i pot
aborda cu incredere.

A

Int;eleg asta. Te rog sa nu crezl ca esti smgurul in aceasta
situatie. Sunt fara numar cei care au simtit exact la
fel. Apoi, au descoperit ca exista o metoda de
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prospectare, un sistem care 11 permite sa gasesti catl
oameni doresti spre a le prezenta planul tau de
afaceri. §i aplicand acest sistem, nenumarati oameni
nu au mai avut nevoie niciodata sa-si pund cea mai
NV R

infricosatoare intrebare:

»Pe cine s mai abordez acum, cand lista
initiald de nume s-a epuizat?

Cunostintele din aceastd carte te vor indruma pas cu pas

de-a lungul calatoriei pentru gasirea propriei liste
nesfarsite de prospecti cu potential. Este ca o harta

care te va conduce direct citre comoara!

As fi zis mai sus ,potentiali clienti“ pentru usurinta lectu-
$ »P p $

rii. Am scris 1nsa ,prospecti”, pentru ci stim amandoi
ca tu nu cauti, pur si simplu, oameni cirora si le
vinzi niste produse, ci oameni de care ai nevoie
pentru prosperitatea afacerii tale. Tu urmaresti sa 1ti
construiesti o organizatie proprie, o retea puternica
de distribuitori directi pe care s 1i coordonezi si de
aceea ceea ce Caut;i tu permanent sunt persoane noi
pe care sa le ajuti sa se inscrie in afacerea pe care o
reprezinti.

Inainte de a trece la primul capitol, trebuie sa fac trei

1.

declaratii:

Acest sistem functioneazd cu certitudine si a fost
folosit cu mare succes de catre distribuitori,
consultanti, intreprinzatori independenti, vanzatori si
afiliati ai multor companii diferite.

Norocul nu are nicio legéturé cu acest sistem; este
strict o chestiune de cauza si efect. Fa ce trebuie si
vei avea rezultate.



3. Daca pare ca ma laud, nu este cazul. Nu ma laud

A

deloc cu aceste metode, tehnici i principii de succes,
deoarece stiu ¢a nu am niciun merit. Am Invatat mult
mai mult de la altii, comparativ cu ce i-am invatat eu
pe altii. De fapt, pot spune cu sinceritate cd nu am
facut descoperiri paradoxale niciodata in viata mea §i
nu am avut idei autentice. Am invatat, am aplicat si
am perfec‘gionat. Le sunt foarte recunoscator tuturor
celor de la care am Invatat si sunt onorat s3 iti
impartasesc si tie, drag cititor, ceea ce am invatat. Nu
iti fie teama ca, la randul tau, sa impartasesti aceste
cunostinte cu altii. Dupa cum vei vedea, nu vei duce
niciodata lipsa de prospecti, asa ca nu existd niciun
motiv sa pastrezi secrete aceste metode de

prospectare!

Iti urez mult succes pe calea ta citre schimbarea in bine

a vietilor multor oameni.

PENTRU TINE SI LIBERTATEA TA!
Bob Burg
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CAPITOLUL |

MENTALITATEA

(Singura ta avere sunt
oamenii)

A

I ncepi cu o lista bogatd de nume ale oamenilor pe care
As . . . 2 B . . .
1i cunosti: membri ai familiei, prieteni, o multime de
cunostinte. Esti entuziasmat. Stii cd toti acesti oameni
de pe lista vor fi la fel de entuziasmati ca tine in
legatura cu aceasta incredibild oportunitate de afaceri.
Cum ar putea sa nu fie entuziasmati?

Dai cateva telefoane si esti refuzat de cateva ori. Abor-
dezi personal mai multi oameni si esti refuzat din
nou. Oferi altor oameni niste materiale informative
cu adevidrat grozave si continui sd te lovesti de

oA C o . o
refuzuri. Reincepi sa dai telefoane si primesti si mai
multe refuzuri. Poate cd incepi sa-ti aduci aminte de

e pentru cd TU ESTI NUMARUL 1°

BUSINESSTECH INTERNATIONAL



Bos BURG

—
(o)

GHID COMPLET DE PROSPECTARE EFICIENTA A PIETEI

acel cantec de succes din anii ‘70 care o tinea Intr-una
cu ,Nu, nu, nu...”.
. . e a1 .
Sl asa Incepl sa te 1nd01e§t1. ..

Uf, ce sentiment mizerabil. Ce se intampla?
De ce toti acesti oameni nu sunt interesati?
Nu sunt in toate mintile? De ce nu-i intere-
seaza libertatea financiara, o viata mai putin
stresantd sau produsele care le pot schimba
viata’

Sa ne intoarcem putin la primul cuvant din paragraful
anterior: ,,Uf”.

Cuvantul acesta vrea sa spuna: ,Daca multi alti oameni
continua sa ma refuze, mai devreme sau mai tarziu
(probabil mai devreme), imi voi epuiza lista cu nume.
Atunci ce voi face? Inseamni i voi iesi din afacere!”

Ei bine, stim cat este de important s avem cui prezenta
afacerea, nu-i asa? In fond, marile succese ne arati
intotdeauna ca ,acela care reuseste sa-si prezinte
afacerea celor mai multi oameni, castigd”. Cu alte
cuvinte, nu conteaza cu adevarat cati oameni spun
»nu”, atat timp cat gasesti suficient de multi oameni
care sa spuna ,da”.

SECRETUL
CAMPIONILOR

Pand in momentul scrierii acestei carti, am avut privile-
giul sd tin prelegeri pentru peste 90 de organizatii
care activeazd in vanzari directe si marketing in retea.
Cand incep o prelegere, i intreb pe cei cu realizari
de varf: ,Ce v-a adus succes in afaceri?” Ei vorbesc cu
entuziasm despre sistemul format din carti, materiale
video, seminarii, conferinte, convorbirile telefonice



in trei etc. Apoi, intreb: ,Ei bine, multi oameni
folosesc aceste metode cu mare succes, adica, in mod
evident, ei evolueaza rapid, dar Incd nu au ajuns la
realizari de varf. Deci care este factorul determinant,
motivul pentru care voi ati ajuns in varf, iar ei incd nu
au ajuns acolo?”

Raspunsul lor a fost intotdeauna — te rog, retine asta —,
dar intotdeauna acelasi: ,Pur si simplu, aceia dintre
noi care au ajuns la un nivel de varf in companie, au
prezentat afacerea unui numar mai mare de oameni”.
Cu alte cuvinte, nu conteaza cu adevarat cati oameni
spun ,nu”, atat timp cat gasesti suficient de multi
oameni care sa spuna ,da”.

Chiar asa sa fie? Este chiar atat de simplu?

Ei bine, da, draga invatacelule, este simplu, dar nu
neaparat si ugor.

Al putea sd te intrebi:

Cum sa ii gasesc pe toti acei oameni? Dupa
cum merg lucrurile acum, lista mea de nume
se epuizea25 rapid. I-am contactat pe aproape
toti oamenii pe care 1i cunosc, chiar si pe unii
pe care nu-i cunosc asa de bine, si incep sa am
sentimentul cd oamenii ma eviti. Poate ci,
pur si simplu, marketingul in retea nu este
pentru mine.

Prin urmare, cum gasesti permanent noi oameni pe care
sa-i abordezi? Tocmai de acest lucru ne vom ocupa in
continuare.

Apropo de refuzuri — acestea sunt suficient de neplacute
— dar nu-i aga ca partea cea mai rea este cand incepi
sa te simti neajutorat, ba chiar de-a dreptul disperat?
Ca §i cum tu ai avea nevoie de altii mai mult decat au
nevoie altii de tine... La un moment dat, te-ai
multumi sd auzi pe cineva spunand ca faci un lucru
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bun. Dar oamenii sunt o specie ciudata, nu-i asa?
Daca simt cd esti disperat, devin mai putin interesati.
Si exact asta se intampla de fiecare data.

POSTURA

Aici intervine un concept pe care eu il numesc ,postura”
si 1l definesc ca fiind atitudinea ,care arata ca iti
pasa... dar nu chiar atat de mult’. Cu cat 1ti reuseste
mai bine aceasta atitudine, cu atat oamenii vor
reactiona mai bine. Cand simt ca nu-ti pasa chiar atat
de mult, daca sunt interesati devin, brusc, mai
interesati. ,Hmm, ce face el este atat de grozav incat
nici nu-i pasd cu adevarat daca eu sunt interesat?” Si
chiar daca oamenii nu acceptd propunerea ta, postura
1ti da mai multa incredere cand treci la urmatorul
prospect.

Nu vreau sa spun ca trebuie sa joci teatru. Postura care
functioneaza este atunci cand cu adevarat nu-ti pasa
chiar atat de mult!

Te rog, nu ma intelege gresit. Da, iti pasa cum va
reactiona persoana, dar nu esti nicidecum ,atasat
emotional” de rezultatul conversatiei. Cei care au
rezultate excelente in marketingul in retea stiu sa
adopte postura optima. Daca cineva nu este interesat
de oferta lor, ei nu insista si nu iau refuzul ca pe o
insultd personala. Pur si simplu, merg mai departe.
Sunt experti in a spune: ,2URMATORUL!”

Din cate stiu eu, existd doar doua céi de a-ti dezvolta
postura optimd. O cale este sa ai incredere in tine, ca
intreprinzitor de neoprit, combinata cu credinta ca
atat timp cat faci ce trebuie facut, vor veni si
rezultatele.

Cealalta cale este sa adaugi permanent nume de calitate
la lista de prospecti, astfel incat sa stii cd aceasta nu se



va sfarsi absolut niciodata. Faptul ca esti sigur ca ai
suficient de multi prospecti te ajuta si adopti postura
optima.

In mod ideal, ar trebui si le ai pe amandoua: si incredere
in tine, si o listd nesfarsita de prospecti!

Sa incepem sa vorbim chiar acum despre a doua cale.
Prima cale o las pentru tine §i mentorii tai.

TE CUNOSC,
IMI PLACI,
AM INCREDERE IN TINE

Sa Incepem cu ceea ce eu numesc ,Regula de Aur” a
afacerilor 1n retea.

Cand toate celelalte conditii sunt similare,
oamenii 1i vor prefera pe cei pe care ii
cunosc, 1i plac §i in care au incredere ca si
faca afaceri §i recomandari.

Gandeste-te putin la asta. Nu asa procedezi si tu in
calitate de consumator? In afari de ceea ce cumperi
direct prin afacerea ta, nu-i asa ca atunci cand vrei sd
faci o achizitie — o masina, mobild, haine sau orice
altceva —, daca pretul este acelasi si toti factorii
determinanti sunt similari (sau aproape similari),
atunci cumperi de la vanzitorul pe care il cunosti, il
placi si ai incredere in el? Afacerile sunt in intregime
bazate pe relatii.

$i, probabil, il recomanzi cu plicere si altora, nu-i aga?

Acelasi lucru se intampla si in afacerea ta, indiferent ca
este vorba de clienti sau de oameni pe care 1i vrei in
echipa ta. Desigur, pentru scopul acestei carti, ne
referim la construirea unei organizatii de marketing
In retea si vom actiona avand acest lucru in minte.
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Sarcina ta este acum sa adopt;i mentalitatea necesara
pentru dezvoltarea relatiilor si sa cultivi aceste relatii
astfel incat oamenii noi pe care 1i intalnesti zilnic sa te
placa. Sa se simta atat de bine cu tine incat s aiba
impresia cd te cunosc i ca pot avea incredere in tine
(si asta pentru bunul motiv ca esti tipul de persoana
care merita aceste sentimente din partea altora). Sa
151 doreasca sa te ajute sd ai succes, sa gasesti noi
oportunititi de afaceri, poate chiar sd se implice in
afacerea ta; sd 1si doreasca cu adevarat sa facd parte
din viata ta.

Vom vorbi despre cum putem da nastere la asemenea
sentimente rapid si la momentul oportun. $i, mai
important, vom discuta mai exact cum sa realizezi
aceste lucruri intr-un mod care sa faca procesul de
prospectare relaxant, confortabil i distractiv. Da, ai
inteles bine: distractiv! Nu vei mai simti ca ti se
strange stomacul pentru ca trebuie sa faci ceva ce nu
iti place sd faci. Nu vei mai adopta o atitudine
defensiva cand abordezi pe cineva care nu vrea sa fie
abordat, ca sd 1i vorbesti despre ceva ce nu-i trezeste
niciun interes. Acest sistem va face cu adevirat ca
procesul de prospectare s devina de-a dreptul
distractiv!

LEGEA
CELOR 250

Joe Girard a fost vanzitor de masini in Detroit, Michigan.
91 ce dacd? Ce legatura are cu mine?”, ai putea sa
intrebi tu. Poate cd vanzarea de masini nu are
legatura cu tine, dar intelepciunea lui Girard iti poate
folosi din plin. Ei bine, Joe Girard a fost inclus in
Cartea Recordurilor Guinness 14 ani la rand ca fiind
vanzatorul cu cel mai mare succes din lume 1n baza



A

numarului de magini vandute. Ai aflat deja din
sistemul de succes la care esti conectat prin linia ta de
mentori ca metodele intelepte dintr-un domeniu se
pot aplica si in alte domenii, respectiv ca pot fi
aplicate si In afacerea ta, nu-i asa? Probabil ci
amandoi credem ca o persoana care a avut atat de
mult succes, si pe o perioada atat de lungd, are ceva
intelepciune pe care sd ne-o impartiseasca si noua
pentru a o putea folosi pentru propriul succes. Prin
urmare, in ce consta aceasta intelepciune?

In cartea sa de succes How to Sell Anytbing to Anybody

(Pentru editia in limba romana, Cum sa vinzi orice
oricui, vezi www .businesstech.ro), Joe ne explica
ceea ce el numeste Legea celor 250. (La prima
vedere, nici mie nu mi-a placut titlul cartii, dar
continutul este excelent si justifica titlul.) Aceasta
lege ne spune, pur si simplu, ca fiecare dintre noi are
o sferd de influenta personald (acei oameni pe care 1i
cunoastem in mod firesc, adici membrii apropiati ai
familiei, rudele mai indepartate, prieteni apropiati,
cunostinte, colegi de scoala si de munca, oameni care
ne furnizeaza servicii, ca instalatorul, croitorul,
coaforul, contabilul, avocatul etc.) Toti acestia sunt
cam 250. Girard mai spune si cd acesta este numarul
de persoane care vor veni la nunta noastra... $i la

A A '
Inmormantare!

Desi cifra pentru aceste doui evenimente majore pare

cam mare, totusi Legea celor 250 pare sa fie valabila.
De pilda, daca iei un creion si scrii numele tuturor
persoanelor pe care le cunosti (chiar pe toate!), vei
avea o lista cu aproximativ 250 de nume.

A
Incearca acest mic exercitiu: ia un ghid gen Pagini Aurii

sau, mai simplu, acceseaza un site de profil si citeste
clasificarea dupa afaceri de la A la Z. Cati cunoscuti ai
putut identifica? Pe cine cunosti care este:

N pentru cd Tu ESTI NUMARUL 1°
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GHID COMPLET DE PROSPECTARE EFICIENTA A PIETEI

A. Avocat, Administrator, Artizan etc.
B. Bican, Bancher, Brutar etc.
C. Croitor, Contabil, Critic de arta etc.

Vom reveni curand la toate acestea.

Te rog sa intelegi cd atunci cand recrutezi sau sponsori-
zezi un nou membru al echipei tale i acesta spune ca
nu poate scrie pe hartie decat trei nume (,acestia sunt
toti oamenii pe care 1i cunosc!” — si spune asta chiar si
daca are cinci frati), nu aceasta este adevarata sa sfera
de influenta. De fapt, ei comunica faptul ca, tinand
seama de lipsa lor de cunostinte despre afacere si de
lipsa lor de incredere in propria persoana (la
momentul respectiv), sunt dispusi sa riste in acel
moment sa-ti spund doar cele trei nume.

Este in reguld, atat timp cat tu intelegi asta. Apoi, vei fi
in pozitia sd-i asiguri pe oameni cd, si dacd ii ajuti sa
identifice imediat 250 de nume, ei vor incepe sa
contacteze acele persoane numai si numai cand se vor
simti pregatiti s-o faca.

In reguld, acum si ne ocupam de aceasta sfera de influ-
enta pe care o are fiecare persoana. Nu este
important ca tu cunosti 250 de persoane. Cheia este
ca fiecare noud persoana pe care o intalnesti cunoaste,
de asemenea, 250 de persoane.

Asa este: de fiecare data cand initiezi si cultivi o relatie
cu o0 noua persoand in asa fel incat aceasta sa ajunga sa
simta ca te cunoaste, te place si are incredere in tine,
iti largesti sfera de influenta cu incd 250 de oameni...
ABSOLUT DE FIECARE DATA! Straduieste-te sa
stabilesti o relatie cu doar o singura persoana noud in
fiecare zi si in foarte scurt timp vei avea o sfera de
influentd enormal



Acest concept simplu dar deosebit de eficient este, cu
siguranta, cheia realizirilor de varf in Marketingul in

Retea si poate fi si cheia citre succesul tau personal.

CUM SA GASESTI, SA FACI CUNOSTINTA
SI SA CASTIGI INCREDEREA
UNOR NOI PERSOANE

Singura problema rdmasa este cum sa faci. Teoria este
destul de simpld, dar cum faci sd adaugi in fiecare zi
nume noi pe lista ta — cea mai mare avere a ta —,
fiecare cu propria sfera de influentd de 250 de
persoane?

Mai intai, trebuie sd ne punem intrebarea: ,,Unde putem
gasi prospecti cu potential?” Raspunsul este: ,practic
pretutindeni”. Urmatoarea intrebare este: ,,Unde
putem gési acesti oameni intr-un cadru care se
preteaza abordarii intr-o maniera relaxata,
neamenintdtoare (este important ca nici ei si nici tu sa
nu simtiti vreo amenintare)”. Numai intr-o astfel de
situatie exista oportunitatea sa-i cunosti si sa incepi
procesul de dezvoltare a unei relatii in care ambele
parti au numai de castigat.

In urmitorul capitol vei Invata cum sa realizezi acest
lucru si sa-ti construiesti o sfera de influentd enorma.

N pentru g Tu ESTI NUMARUL 1°

BUSINESSTECH INTERNATIONAL



