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PREFA¥å

Ei bine, am ve[ti bune [i ve[ti proaste.
Mai \nt~i ve[tile bune. Ai \n m~inile tale cea mai bun`

oportunitate de afaceri de pe fa]a p`m~ntului. Te afli
la locul potrivit [i \n momentul potrivit pentru a-]i
construi propria afacere. Ai cei mai buni mentori
(sponsori, lideri sau oricum i-ai numi pe \ndrum`torii
t`i) [i cel mai bun sistem de construire a unei afaceri,
iar compania care se afl` \n spatele acestui sistem este
f`r` repro[, av~nd ani de experien]` [i succes.

Care este acest sector de activitate?

MMaarrkkeettiinngguull  \\nn  rree]]eeaa  ssaauu  mmuullttiilleevveell  mmaarrkkeettiinngguull,,  form` a
v~nz`rii directe prin care produsele [i serviciile sunt
oferite consumatorilor prin intermediul unei re]ele
de v~nz`tori direc]i [i independen]i care primesc un
comision at~t pentru v~nz`rile proprii, c~t [i pentru
v~nz`rile generate de re]elele de v~nz`tori direc]i [i
independen]i pe care i-au recrutat [i \i \ndrum`
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personal. Marketingul \n re]ea a creat milionari [i s-a
dovedit un mijloc de a ob]ine libertate financiar` [i
mai mult timp liber pentru indivizi \ntreprinz`tori
exact ca tine. Acest sistem [i-a demonstrat viabilitatea
timp de at~]ia ani \nc~t succesul lui este considerat
acum de la sine \n]eles. Reviste de prestigiu au
prezentat obiectiv marketingul \n re]ea, acord~ndu-i
credibilitate [i respect. Pentru a avea [i tu succes, ai
la dispozi]ie instrumente [i cuno[tin]e \n care
companiile au investit milioane [i milioane de dolari.
Vei avea acces la cele mai noi tehnologii [i echipa-
mente, iar mijloacele de comunicare ca sistemele de
teleconferin]` sau videoconferin]` abund`. E[ti parte
a unei infrastructuri care te a[eaz` \n scaunul [oferului
pe autostrada vie]ii.

Acestea sunt ve[tile bune. ßi cred c` e[ti de acord cu
mine c` ele sunt chiar al naibii de bune!

Prin urmare, care sunt ve[tile proaste?
De fapt, nu sunt chiar ni[te ve[ti rele. Sunt, mai degra-

b`, ve[ti din „lumea real`”. Chiar dac` te al`turi unei
companii cu adev`rat minunate, cu cele mai bune
produse din sector [i oferind poten]ial pentru a
c~[tiga sume de bani enorme [i a-]i oferi o via]` plin`
de confort [i libertate... ESTE O AFACERE CU
OAMENII!!! A[a a fost \ntotdeauna [i a[a va fi mereu.

Deci, Bob, spui c` este o afacere cu oamenii.
ßi ce mare lucru? De ce este asta o veste
proast`? Scuze, o veste din „lumea real`”.
Adic` de ce faci at~ta caz c` este o afacere cu
oamenii. Toate afacerile sunt f`cute de
oameni [i cu oameni.

Oamenii pot fi dificili. Iat`,... am spus-o. Sincer, asta nu
este o mare surpriz` pentru tine, nu-i a[a? Oamenii
sunt dificili [i nu ac]ioneaz` \ntotdeauna \n mod logic.
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Poate s` le fie prezentat` o [ans` de a sc`pa de o via]`
mediocr`, de a oferi mai mult familiilor lor, de a
investi mai mult \n ac]iunile caritabile pe care le
prefer` [i de a-[i tr`i Visul dar, cu toate acestea,
majoritatea spun „nu”. Ei bine, cred c` ai dreptul s`
spui „nu” \n anumite situa]ii, dar de ce ar refuza
cineva produsele pe care le oferi, compania pentru
care lucrezi [i [ansa de a tr`i mai bine? 

ßi iat` [i r`spunsul meu: habar n-am!
Iar acum VESTEA CU ADEVåRAT BUNå este c`... nnuu

ccoonntteeaazz`̀ dac` cineva spune „nu”. ßi asta pentru c`
exist` o mul]ime de oameni care caut` exact oportu-
nitatea pe care le-o oferi tu, a[a \nc~t, tot ce trebuie
s` faci este s` fii preg`tit s` nu te descurajezi c~nd
cineva spune „nu”. Continu` s` \naintezi, trec~nd de
suficiente „nu-uri” ca s` ajungi [i la „da-uri”. Nu
conteaz` c~]i oameni \]i spun „nu” [i asta deoarece tu
[tii urm`toarele:

EExxiisstt`̀  nneennuumm`̀rraa]]ii  ooaammeennii  ppee  ccaarree  \\ii  ppoo]]ii  aa--
bboorrddaa  ccuu  \\nnccrreeddeerree  [[ii  uu[[uurriinn]]`̀  \\nnttrr--uunn  mmoodd
ccaarree  nnuu  ttee  vvaa  ffaaccee  ss`̀  ttee  ssiimm]]ii  nneerrvvooss  ssaauu  \\nn--
ccoorrddaatt,,  iiaarr  eeii  vvoorr  ffii  ttoottaall  ddeesscchhii[[ii  llaa  iiddeeeeaa  ddee  aa
ffii  aabboorrddaa]]ii  sspprree  aa  llii  ssee  pprreezzeennttaa  oo  ooppoorrttuunniittaattee
ddee  aaffaacceerrii..

Dar, Bob, din p`cate eu nu sunt un pro-
fesionist \n materie de rela]ionare. Nu cu-
nosc nenum`ra]i oameni pe care s`-i pot
aborda cu \ncredere.

çn]eleg asta. Te rog s` nu crezi c` e[ti singurul \n aceast`
situa]ie. Sunt f`r` num`r cei care au sim]it exact la
fel. Apoi, au descoperit c` exist` o metod` de

1111

pe
nt

ru
 c

`
TU

Eß
TI

N
U

M
åR

U
L

1®
BU

SI
N

ES
ST

EC
H

IN
TE

RN
AT

IO
N

AL



prospectare, un sistem care \]i permite s` g`se[ti c~]i
oameni dore[ti spre a le prezenta planul t`u de
afaceri. ßi aplic~nd acest sistem, nenum`ra]i oameni
nu au mai avut nevoie niciodat` s`-[i pun` cea mai
\nfrico[`toare \ntrebare: 

„„PPee  cciinnee  ss`̀  mmaaii  aabboorrddeezz  aaccuumm,,  cc~~nndd  lliissttaa
iinnii]]iiaall`̀  ddee  nnuummee  ss--aa  eeppuuiizzaatt??  

Cuno[tin]ele din aceast` carte te vor \ndruma pas cu pas
de-a lungul c`l`toriei pentru g`sirea propriei liste
nesf~r[ite de prospec]i cu poten]ial. Este ca o hart`
care te va conduce direct c`tre comoar`!

A[ fi zis mai sus „poten]iali clien]i“ pentru u[urin]a lectu-
rii. Am scris \ns` „prospec]i”, pentru c` [tim am~ndoi
c` tu nu cau]i, pur [i simplu, oameni c`rora s` le
vinzi ni[te produse, ci oameni de care ai nevoie
pentru prosperitatea afacerii tale. Tu urm`re[ti s` \]i
construie[ti o organiza]ie proprie, o re]ea puternic`
de distribuitori direc]i pe care s` \i coordonezi [i de
aceea ceea ce cau]i tu permanent sunt persoane noi
pe care s` le aju]i s` se \nscrie \n afacerea pe care o
reprezin]i. 

çnainte de a trece la primul capitol, trebuie s` fac trei
declara]ii:

11.. Acest sistem func]ioneaz` cu certitudine [i a fost
folosit cu mare succes de c`tre distribuitori,
consultan]i, \ntreprinz`tori independen]i, v~nz`tori [i
afilia]i ai multor companii diferite.

22.. Norocul nu are nicio leg`tur` cu acest sistem; este
strict o chestiune de cauz` [i efect. F` ce trebuie [i
vei avea rezultate. 
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33.. Dac` pare c` m` laud, nu este cazul. Nu m` laud
deloc cu aceste metode, tehnici [i principii de succes,
deoarece [tiu c` nu am niciun merit. Am \nv`]at mult
mai mult de la al]ii, comparativ cu ce i-am \nv`]at eu
pe al]ii. De fapt, pot spune cu sinceritate c` nu am
f`cut descoperiri paradoxale niciodat` \n via]a mea [i
nu am avut idei autentice. Am \nv`]at, am aplicat [i
am perfec]ionat. Le sunt foarte recunosc`tor tuturor
celor de la care am \nv`]at [i sunt onorat s` \]i
\mp`rt`[esc [i ]ie, drag cititor, ceea ce am \nv`]at. Nu
\]i fie team` ca, la r~ndul t`u, s` \mp`rt`[e[ti aceste
cuno[tin]e cu al]ii. Dup` cum vei vedea, nu vei duce
niciodat` lips` de prospec]i, a[a c` nu exist` niciun
motiv s` p`strezi secrete aceste metode de
prospectare!

ç]i urez mult succes pe calea ta c`tre schimbarea \n bine
a vie]ilor multor oameni. 

PENTRU TINE ßI LIBERTATEA TA!
Bob Burg

1133

pe
nt

ru
 c

`
TU

Eß
TI

N
U

M
åR

U
L

1®
BU

SI
N

ES
ST

EC
H

IN
TE

RN
AT

IO
N

AL



C A P I T O L U L  1

MENTALITATEA

(Singura ta avere sunt
oamenii)

ç ncepi cu o list` bogat` de nume ale oamenilor pe care
\i cuno[ti: membri ai familiei, prieteni, o mul]ime de
cuno[tin]e. E[ti entuziasmat. ßtii c` to]i ace[ti oameni
de pe list` vor fi la fel de entuziasma]i ca tine \n
leg`tur` cu aceast` incredibil` oportunitate de afaceri.
Cum ar putea s` nu fie entuziasma]i?

Dai c~teva telefoane [i e[ti refuzat de c~teva ori. Abor-
dezi personal mai mul]i oameni [i e[ti refuzat din
nou. Oferi altor oameni ni[te materiale informative
cu adev`rat grozave [i continui s` te love[ti de
refuzuri. Re\ncepi s` dai telefoane [i prime[ti [i mai
multe refuzuri. Poate c` \ncepi s`-]i aduci aminte de
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acel c~ntec de succes din anii ‘70 care o ]inea \ntr-una
cu „Nu, nu, nu...”.

ßi a[a \ncepi s` te \ndoie[ti...

Uf, ce sentiment mizerabil. Ce se \nt~mpl`?
De ce to]i ace[ti oameni nu sunt interesa]i?
Nu sunt \n toate min]ile? De ce nu-i intere-
seaz` libertatea financiar`, o via]` mai pu]in
stresant` sau produsele care le pot schimba
via]a?

S` ne \ntoarcem pu]in la primul cuv~nt din paragraful
anterior: „Uf”.

Cuv~ntul acesta vrea s` spun`: „Dac` mul]i al]i oameni
continu` s` m` refuze, mai devreme sau mai t~rziu
(probabil mai devreme), \mi voi epuiza lista cu nume.
Atunci ce voi face? çnseamn` c` voi ie[i din afacere!”

Ei bine, [tim c~t este de important s` avem cui prezenta
afacerea, nu-i a[a? çn fond, marile succese ne arat`
\ntotdeauna c` „acela care reu[e[te s`-[i prezinte
afacerea celor mai mul]i oameni, c~[tig`”. Cu alte
cuvinte, nu conteaz` cu adev`rat c~]i oameni spun
„nu”, at~t timp c~t g`se[ti suficient de mul]i oameni
care s` spun` „da”.

SSEECCRREETTUULL  
CCAAMMPPIIOONNIILLOORR

P~n` \n momentul scrierii acestei c`r]i, am avut privile-
giul s` ]in prelegeri pentru peste 90 de organiza]ii
care activeaz` \n v~nz`ri directe [i marketing \n re]ea.
C~nd \ncep o prelegere, \i \ntreb pe cei cu realiz`ri
de v~rf: „Ce v-a adus succes \n afaceri?” Ei vorbesc cu
entuziasm despre sistemul format din c`r]i, materiale
video, seminarii, conferin]e, convorbirile telefonice
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\n trei etc. Apoi, \ntreb: „Ei bine, mul]i oameni
folosesc aceste metode cu mare succes, adic`, \n mod
evident, ei evolueaz` rapid, dar \nc` nu au ajuns la
realiz`ri de v~rf. Deci care este factorul determinant,
motivul pentru care voi a]i ajuns \n v~rf, iar ei \nc` nu
au ajuns acolo?”

R`spunsul lor a fost \ntotdeauna – te rog, re]ine asta –,
dar \ntotdeauna acela[i: „Pur [i simplu, aceia dintre
noi care au ajuns la un nivel de v~rf \n companie, au
prezentat afacerea unui num`r mai mare de oameni”.
Cu alte cuvinte, nu conteaz` cu adev`rat c~]i oameni
spun „nu”, at~t timp c~t g`se[ti suficient de mul]i
oameni care s` spun` „da”. 

Chiar a[a s` fie? Este chiar at~t de simplu?
Ei bine, da, drag` \nv`]`celule, este simplu, dar nu

neap`rat [i u[or.
Ai putea s` te \ntrebi:

Cum s` \i g`sesc pe to]i acei oameni? Dup`
cum merg lucrurile acum, lista mea de nume
se epuizeaz` rapid. I-am contactat pe aproape
to]i oamenii pe care \i cunosc, chiar [i pe unii
pe care nu-i cunosc a[a de bine, [i \ncep s` am
sentimentul c` oamenii m` evit`. Poate c`,
pur [i simplu, marketingul \n re]ea nu este
pentru mine.

Prin urmare, cum g`se[ti permanent noi oameni pe care
s`-i abordezi? Tocmai de acest lucru ne vom ocupa \n
continuare.

Apropo de refuzuri – acestea sunt suficient de nepl`cute
– dar nu-i a[a c` partea cea mai rea este c~nd \ncepi
s` te sim]i neajutorat, ba chiar de-a dreptul disperat?
Ca [i cum tu ai avea nevoie de al]ii mai mult dec~t au
nevoie al]ii de tine... La un moment dat, te-ai
mul]umi s` auzi pe cineva spun~nd c` faci un lucru
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bun. Dar oamenii sunt o specie ciudat`, nu-i a[a?
Dac` simt c` e[ti disperat, devin mai pu]in interesa]i.
ßi exact asta se \nt~mpl` de fiecare dat`.

PPOOSSTTUURRAA

Aici intervine un concept pe care eu \l numesc „postur`”
[i \l definesc ca fiind atitudinea „care arat` c` \]i
pas`... dar nu chiar at~t de mult”. Cu c~t \]i reu[e[te
mai bine aceast` atitudine, cu at~t oamenii vor
reac]iona mai bine. C~nd simt c` nu-]i pas` chiar at~t
de mult, dac` sunt interesa]i devin, brusc, mai
interesa]i. „Hmm, ce face el este at~t de grozav \nc~t
nici nu-i pas` cu adev`rat dac` eu sunt interesat?” ßi
chiar dac` oamenii nu accept` propunerea ta, postura
\]i d` mai mult` \ncredere c~nd treci la urm`torul
prospect.

Nu vreau s` spun c` trebuie s` joci teatru. Postura care
func]ioneaz` este atunci c~nd cu adev`rat nu-]i pas`
chiar at~t de mult!

Te rog, nu m` \n]elege gre[it. Da, \]i pas` cum va
reac]iona persoana, dar nu e[ti nicidecum „ata[at
emo]ional” de rezultatul conversa]iei. Cei care au
rezultate excelente \n marketingul \n re]ea [tiu s`
adopte postura optim`. Dac` cineva nu este interesat
de oferta lor, ei nu insist` [i nu iau refuzul ca pe o
insult` personal`. Pur [i simplu, merg mai departe.
Sunt exper]i \n a spune: „URMåTORUL!” 

Din c~te [tiu eu, exist` doar dou` c`i de a-]i dezvolta
postura optim`. O cale este s` ai \ncredere \n tine, ca
\ntreprinz`tor de neoprit, combinat` cu credin]a c`
at~t timp c~t faci ce trebuie f`cut, vor veni [i
rezultatele. 

Cealalt` cale este s` adaugi permanent nume de calitate
la lista de prospec]i, astfel \nc~t s` [tii c` aceasta nu se
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va sf~r[i absolut niciodat`. Faptul c` e[ti sigur c` ai
suficient de mul]i prospec]i te ajut` s` adop]i postura
optim`.

çn mod ideal, ar trebui s` le ai pe am~ndou`: [i \ncredere
\n tine, [i o list` nesf~r[it` de prospec]i!

S` \ncepem s` vorbim chiar acum despre a doua cale.
Prima cale o las pentru tine [i mentorii t`i.

TTEE  CCUUNNOOSSCC,,  
ççMMII  PPLLAACCII,,  
AAMM  ççNNCCRREEDDEERREE  ççNN  TTIINNEE

S` \ncepem cu ceea ce eu numesc „Regula de Aur” a
afacerilor \n re]ea. 

CC~~nndd  ttooaattee  cceelleellaallttee  ccoonnddii]]iiii  ssuunntt  ssiimmiillaarree,,
ooaammeenniiii  \\ii  vvoorr  pprreeffeerraa  ppee  cceeii  ppee  ccaarree  \\ii
ccuunnoosscc,,  \\ii  ppllaacc  [[ii  \\nn  ccaarree  aauu  \\nnccrreeddeerree  ccaa  ss`̀
ffaacc`̀  aaffaacceerrii  [[ii  rreeccoommaanndd`̀rrii..  

G~nde[te-te pu]in la asta. Nu a[a procedezi [i tu \n
calitate de consumator? çn afar` de ceea ce cumperi
direct prin afacerea ta, nu-i a[a c` atunci c~nd vrei s`
faci o achizi]ie – o ma[in`, mobil`, haine sau orice
altceva –, dac` pre]ul este acela[i [i to]i factorii
determinan]i sunt similari (sau aproape similari),
atunci cumperi de la v~nz`torul pe care \l cuno[ti, \l
placi [i ai \ncredere \n el? Afacerile sunt \n \ntregime
bazate pe rela]ii.

ßi, probabil, \l recomanzi cu pl`cere [i altora, nu-i a[a?
Acela[i lucru se \nt~mpl` [i \n afacerea ta, indiferent c`

este vorba de clien]i sau de oameni pe care \i vrei \n
echipa ta. Desigur, pentru scopul acestei c`r]i, ne
referim la construirea unei organiza]ii de marketing
\n re]ea [i vom ac]iona av~nd acest lucru \n minte.
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Sarcina ta este acum s` adop]i mentalitatea necesar`
pentru dezvoltarea rela]iilor [i s` cultivi aceste rela]ii
astfel \nc~t oamenii noi pe care \i \nt~lne[ti zilnic s` te
plac`. S` se simt` at~t de bine cu tine \nc~t s` aib`
impresia c` te cunosc [i c` pot avea \ncredere \n tine
([i asta pentru bunul motiv c` e[ti tipul de persoan`
care merit` aceste sentimente din partea altora). S`
\[i doreasc` s` te ajute s` ai succes, s` g`se[ti noi
oportunit`]i de afaceri, poate chiar s` se implice \n
afacerea ta; s` \[i doreasc` cu adev`rat s` fac` parte
din via]a ta.

Vom vorbi despre cum putem da na[tere la asemenea
sentimente rapid [i la momentul oportun. ßi, mai
important, vom discuta mai exact cum s` realizezi
aceste lucruri \ntr-un mod care s` fac` procesul de
prospectare relaxant, confortabil [i distractiv. Da, ai
\n]eles bine: distractiv! Nu vei mai sim]i c` ]i se
str~nge stomacul pentru c` trebuie s` faci ceva ce nu
\]i place s` faci. Nu vei mai adopta o atitudine
defensiv` c~nd abordezi pe cineva care nu vrea s` fie
abordat, ca s` \i vorbe[ti despre ceva ce nu-i treze[te
niciun interes. Acest sistem va face cu adev`rat ca
procesul de prospectare s` devin` de-a dreptul
distractiv!

LLEEGGEEAA  
CCEELLOORR  225500

Joe Girard a fost v~nz`tor de ma[ini \n Detroit, Michigan.
„ßi ce dac`? Ce leg`tur` are cu mine?”, ai putea s`
\ntrebi tu. Poate c` v~nzarea de ma[ini nu are
leg`tur` cu tine, dar \n]elepciunea lui Girard \]i poate
folosi din plin. Ei bine, Joe Girard a fost inclus \n
Cartea Recordurilor Guinness 14 ani la r~nd ca fiind
v~nz`torul cu cel mai mare succes din lume \n baza
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num`rului de ma[ini v~ndute. Ai aflat deja din
sistemul de succes la care e[ti conectat prin linia ta de
mentori c` metodele \n]elepte dintr-un domeniu se
pot aplica [i \n alte domenii, respectiv c` pot fi
aplicate [i \n afacerea ta, nu-i a[a? Probabil c`
am~ndoi credem c` o persoan` care a avut at~t de
mult succes, [i pe o perioad` at~t de lung`, are ceva
\n]elepciune pe care s` ne-o \mp`rt`[easc` [i nou`
pentru a o putea folosi pentru propriul succes. Prin
urmare, \n ce const` aceast` \n]elepciune?

çn cartea sa de succes How to Sell Anything to Anybody
(Pentru edi]ia \n limba rom~n`, Cum s` vinzi orice
oricui, vezi www.businesstech.ro), Joe ne explic`
ceea ce el nume[te Legea celor 250. (La prima
vedere, nici mie nu mi-a pl`cut titlul c`r]ii, dar
con]inutul este excelent [i justific` titlul.) Aceast`
lege ne spune, pur [i simplu, c` fiecare dintre noi are
o sfer` de influen]` personal` (acei oameni pe care \i
cunoa[tem \n mod firesc, adic` membrii apropia]i ai
familiei, rudele mai \ndep`rtate, prieteni apropia]i,
cuno[tin]e, colegi de [coal` [i de munc`, oameni care
ne furnizeaz` servicii, ca instalatorul, croitorul,
coaforul, contabilul, avocatul etc.) To]i ace[tia sunt
cam 250. Girard mai spune [i c` acesta este num`rul
de persoane care vor veni la nunta noastr`... ßi la
\nmorm~ntare!

De[i cifra pentru aceste dou` evenimente majore pare
cam mare, totu[i Legea celor 250 pare s` fie valabil`.
De pild`, dac` iei un creion [i scrii numele tuturor
persoanelor pe care le cuno[ti (chiar pe toate!), vei
avea o list` cu aproximativ 250 de nume. 

çncearc` acest mic exerci]iu: ia un ghid gen Pagini Aurii
sau, mai simplu, acceseaz` un site de profil [i cite[te
clasificarea dup` afaceri de la A la Z. C~]i cunoscu]i ai
putut identifica? Pe cine cuno[ti care este:
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AA..          AAvocat, AAdministrator, AArtizan etc.

BB..          BB`can, BBancher, BBrutar etc.

CC..          CCroitor, CContabil, CCritic de art` etc.

Vom reveni cur~nd la toate acestea.
Te rog s` \n]elegi c` atunci c~nd recrutezi sau sponsori-

zezi un nou membru al echipei tale [i acesta spune c`
nu poate scrie pe h~rtie dec~t trei nume („ace[tia sunt
to]i oamenii pe care \i cunosc!” – [i spune asta chiar [i
dac` are cinci fra]i), nu aceasta este adev`rata sa sfer`
de influen]`. De fapt, ei comunic` faptul c`, ]in~nd
seama de lipsa lor de cuno[tin]e despre afacere [i de
lipsa lor de \ncredere \n propria persoan` (la
momentul respectiv), sunt dispu[i s` ri[te \n acel
moment s`-]i spun` doar cele trei nume. 

Este \n regul`, at~t timp c~t tu \n]elegi asta. Apoi, vei fi
\n pozi]ia s`-i asiguri pe oameni c`, [i dac` \i aju]i s`
identifice imediat 250 de nume, ei vor \ncepe s`
contacteze acele persoane numai [i numai c~nd se vor
sim]i preg`ti]i s-o fac`. 

çn regul`, acum s` ne ocup`m de aceast` sfer` de influ-
en]` pe care o are fiecare persoan`. Nu este
important c` tu cuno[ti 250 de persoane. Cheia este
c` fiecare nou` persoan` pe care o \nt~lne[ti cunoa[te,
de asemenea, 250 de persoane. 

A[a este: de fiecare dat` c~nd ini]iezi [i cultivi o rela]ie
cu o nou` persoan` \n a[a fel \nc~t aceasta s` ajung` s`
simt` c` te cunoa[te, te place [i are \ncredere \n tine,
\]i l`rge[ti sfera de influen]` cu \nc` 250 de oameni...
ABSOLUT DE FIECARE DATå! Str`duie[te-te s`
stabile[ti o rela]ie cu doar o singur` persoan` nou` \n
fiecare zi [i \n foarte scurt timp vei avea o sfer` de
influen]` enorm`!
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AAcceesstt  ccoonncceepptt  ssiimmpplluu  ddaarr  ddeeoosseebbiitt  ddee  eeffiicciieenntt  eessttee,,  ccuu
ssiigguurraann]]`̀,,  cchheeiiaa  rreeaalliizz`̀rriilloorr  ddee  vv~~rrff  \\nn  MMaarrkkeettiinngguull  \\nn
RRee]]eeaa  [[ii  ppooaattee  ffii  [[ii  cchheeiiaa  cc`̀ttrree  ssuucccceessuull  tt`̀uu  ppeerrssoonnaall..

CCUUMM  SSåå  GGååSSEEßßTTII,,  SSåå  FFAACCII  CCUUNNOOßßTTIINN¥¥åå  
ßßII  SSåå  CCÇÇßßTTIIGGII  ççNNCCRREEDDEERREEAA  
UUNNOORR  NNOOII  PPEERRSSOOAANNEE

Singura problem` r`mas` este cum s` faci. Teoria este
destul de simpl`, dar cum faci s` adaugi \n fiecare zi
nume noi pe lista ta – cea mai mare avere a ta –,
fiecare cu propria sfer` de influen]` de 250 de
persoane?

Mai \nt~i, trebuie s` ne punem \ntrebarea: „Unde putem
g`si prospec]i cu poten]ial?” R`spunsul este: „practic
pretutindeni”. Urm`toarea \ntrebare este: „Unde
putem g`si ace[ti oameni \ntr-un cadru care se
preteaz` abord`rii \ntr-o manier` relaxat`,
neamenin]`toare (este important ca nici ei [i nici tu s`
nu sim]i]i vreo amenin]are)”. Numai \ntr-o astfel de
situa]ie exist` oportunitatea s`-i cuno[ti [i s` \ncepi
procesul de dezvoltare a unei rela]ii \n care ambele
p`r]i au numai de c~[tigat.

çn urm`torul capitol vei \nv`]a cum s` realizezi acest
lucru [i s`-]i construie[ti o sfer` de influen]` enorm`.
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