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УРОК 1.
СОЗДАНИЕ СЕТИ —
ЭТО ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВО

В наши дни бизнес по Прямой продаже /Сетевой маркетинг/ MLM находится в стадии значительного роста. К нему подключаются простые люди из разных сфер жизни и они наслаждаются преимуществами этой чрезвычайно выгодной сферы бизнеса. Миллионы людей во всех странах мира занимаются им, ежегодно создавая товарооборот в несколько миллиардов евро. Данная сфера бизнеса прекрасно функционирует вместе со мной или же без меня, вместе с Вами или же без Вас. Однако для того, чтобы вы смогли заработать деньги в этом бизнесе, Вам нужно понять, к какому бизнесу собственно Вы подключились, и как этот бизнес работает в целом. Но самое важное, что Вам нужно учитывать в ходе создания своей сети, что эта деятельность также является предпринимательством.

Прежде, чем приступить к этой работе, Вам следует определить цель предпринимательства и составить бизнес-план. Определите точную причину того, почему Вы хотите создавать свою сеть. Первичной целью предпринимательства является получение прибыли и обеспечение соответствующего дохода владельцу. Каким Вы представляете себе идеальный результат своей деятельности? Какой доход Вы хотели бы иметь ежемесячно, будучи уже предпринимателем? Всё это запишите себе! Запишите для себя на бумаге структуру своего идеального бизнеса. Деньги получаются из того, что люди, работающие внутри этой сети, пользуются её товарами и реализуют их другим людям. Нарисуйте план того, какое количество людей в сети Вам необходимо, чтобы дойти до желаемых размеров товарооборота. Представьте себе, что Вы уже имеете желаемое предпринимательство, и как только это представление прочно закрепится в Вашей памяти, Ваше внимание автоматически будет направлено на то, чтобы получить информацию, необходимую для достижения желаемого результата.

Информация, предоставленная Вам на этих страницах, будет полезна Вам по мере того, насколько серьёзно Вы хотите создавать свою сеть или же в какой мере Вы обязуетесь работать для собственного успеха. Я исхожу из предположения, что Вы желаете получать значительные доходы из создаваемого Вами бизнеса. Большинство людей, подключившихся к бизнесу по Прямой продаже /Сетевому маркетингу/ MLM не располагали ранее накопленным опытом в бизнесе. «Программа по предпринимательству и бизнесу», составленная моими другом Брайаном Трейси и размещённая на моих веб-страницах, содержит всеобъемлющую информацию о том, что необходимо знать в самом начале о бизнесе.

В сети у Вас нет начальника, и вы тоже не будете начальником людей, работающих в Вашей сети. Мы все являемся добровольцами. Правда, наши мысли и поступки могут подействовать на них, мы оказываем воздействие на своих людей тем, что говорим правильные слова или же неправильные, действуем правильно или нет. Легче всего руководить сетью с помощью показа положительного примера. Вы должны развивать себя и превратиться з успешного предпринимателя и руководителя для того, чтобы быть способным построить успешную сеть и успешно ею руководить.

Статистика показывает, что 90% новых предпринимателей уже в первом году своего предпринимательства становятся банкротом. Почему так происходит? В создании сети оплачивается не наша работа, а лишь результат нашего труда. Вы можете работать много, но с небольшим результатом или же безрезультатно, можете работать также с убытком для себя или же можете добиться значительных успехов при разумной работе. Предприниматели работают не ради зарплаты, не ради денег. Они создают рентабельные предприятия, обеспечивающие в дальнейшем владельцам те деньги, которые им хочется. Большинство людей на работе работает ради денег (зарплаты). Они продают свои знания, свою компетенцию или рабочую силу за установленную им зарплату. В построении сети нет установленной заплаты. Когда Вы приступаете к созданию сети, Вы должны осознать, что это является началом собственного предпринимательства, при котором действуют другие правила, чем на работе. Работа у человека является прекрасным делом, в этом есть свои преимущества и недостатки. Предпринимательство тоже прекрасная вещь, но оно тоже имеет свои недостатки. При выборе профессии крайне необходимо, чтобы Вы видели соответствующие последствие Вашего выбора. Самая большая разница между работой и предпринимательством заключается в величине дохода. Если Вы работаете на работе, то работаете ради кого-нибудь другого: начальника, владельца, государства, предприятия. Решения принимает кто-то другой, влияющий на вашу карьеру, на вашу жизнь: без Вас решают, что Вы должны делать на работе, решают вопрос о вашей зарплате и т.д. Достигаемый (максимальный) доход также ограничен, ибо почти всегда найдётся человек, который за эту же сумму или даже за меньшую — всегда будет готов сделать то же самое, что и Вы. А в предпринимательской сфере руководителем являетесь Вы, Вы сами решаете жизненно важные вопросы, вопросы собственной карьеры, вопросы Вашего заработка, Вашей работы и т.д. Уровень доходов в данном случае неограничен, так как вы сами «создаёте» деньги. Вы зарабатываете деньги на рынке в виде добавочной стоимости. Эти деньги появляются после того, как Вы используете свои собственные знания и вкладываете в дело свой труд. Результат получается в итоге общих усилий Вас и Вашей команды. Для многих такое предпринимательство может показаться слишком рискованным. Они мечтают о безопасности на работе. А для человека с предпринимательским духом бизнес является единственной возможностью осуществления самого себя таким образом, что он предлагает разрешение проблемы удовлетворения человеческих потребностей. Люди, подключившиеся к Вашему предпринимательству, мечтают о лучшей жизни. По всей видимости, им нужно больше денег для того, чтобы финансировать свой уровень жизни, рассчитаться с долгами, Купить новую машину или дом и т.д. Что бы они не говорили, главная причина, из-за которой люди подключатся к вашему бизнесу — это возможность зарабатывать деньги. А ваша задача — стать предпринимателем/руководителем для того, чтобы с успехом ввести их в сферу бизнеса. Элементарным интересом для нас является успех людей, работающих в нашей сети, но одновременно мы занимаемся и строительством своего бизнеса. Большая опасность заключается в том, когда доброжелательные, но недостаточно образованные люди хотят помочь другим создавать сеть. Это походит на такую ситуация, когда слепой ведёт незрячего. От учителя в школе мы ожидаем не того, чтобы он помогал нам читать, а чтобы он научил нас читать самих. В создании сети Вы ни от кого не можете ожидать помощи в построении Вашей сети, а можете ждать лишь того, чтобы Вас научили и показали, как нужно это сделать. Помощь людям — это весьма благородное дело, но жизнь бизнеса действует не так. Все начинают свою деятельность, имея в руках одинаковые стартовые наборы. Некоторые из этих людей будут успешными, но большинство — нет. Почему так происходит? Разница выражается в подходе к делу и в добавочной стоимости к стартовому набору. Добавочная стоимость возникает тогда, когда мы совершаем правильные дела в форме, изложенной мною в дальнейшем в настоящей программе e-training. Подход к делу проявляется в том, каким образом Вы вкладываете свои силы в строительство бизнеса тогда, когда возникают трудности и появляются возможности успеха. Подходящий человек отдаёт все свои силы, чтобы достичь всего, чего он хочет. В конечном итоге всё зависит от того, как Вы обращаетесь с людьми и как разрешаете проблемы. А проблемы будут! И проблемы будут немалые! Чем больше будет проблем, тем больше денег можно будет заработать, их разрешая. Большинство людей боится проблем и старается их обходить стороной. Каждое существующее предпринимательство предлагает разрешение какой-то проблемы. Бизнес Прямой продажи /Сетевой маркетинг/ MLM предлагает разрешение проблемы товароснабжения и реализации определённой продукции и услуг. Его концепция гениальна и работает прекрасно, но не для всех. Большинство людей, имея менталитет подчинённого, начинают заниматься этим бизнесом и впоследствии удивляются тому, почему он у них не идёт успешно. Менталитет подчинённого приносит прекрасные плоды на работе, а в бизнесе — он является верным рецептом на неудачу. Одна из главных причин того, почему многие становятся неуспешными в строительстве сети, заключается в том, что они не развили в себе способность предпринимателя и руководителя.

Рассмотрим профиль предпринимателя/руководителя, строящего бизнес. В этом бизнесе 80% составляют женщины в возрасте 25-49 лет, работающие дома по совместительству, в качестве независимых предпринимателей. В этой области речь идёт о реализации косметической продукции, товаров гигиены и бытовой химии, и поэтому нет ничего удивительного, что пальма первенства здесь находится в руках у женщин. В первую очередь именно они покупают эти товары и пользуются ими, они открыты к тому, чтобы попробовать новые товары на себе или в домашнем хозяйстве. Они открыты к новым идеям и решениям, с помощью которых могут экономить время и деньги или же заработать дополнительную сумму денег для себя или своей семьи. В то же время женщины часто общаются друг с другом, обмениваются опытом, предлагают друг другу такие вещи, которые считают хорошими. Значит, создание сети получает форму семейного предпринимательства, основанного на персональном маркетинге. В большинстве семей именно женщины поддерживают контакты с другими семьями (женщинами). Создание сети для них является превосходной возможностью заработать дополнительные деньги при условии, если они готовы освоить правила игры бизнеса. Крайне необходимо, чтобы муж и жена вместе увидели бы в этой деятельности возможности бизнеса. В то же время мы довольно редко встречаемся с такими случаями, когда муж и жена одинаково восхищаются этим бизнесом. Нормальным явлением является и то, что только жена или же только муж видит в нём больше шансов на успех и поэтому берёт инициативу на себя. Те, которые живут вместе — в паре, должны решить между собой, кто чем будет заниматься в бизнесе. Желательно избегать такой ситуации, когда друг от друга ожидают работы, а сами не работают или же показывают пальцем один на другого. В большинстве случаев бизнесом руководит одна из сторон. Встречаются мужчины, для которых странной является такая ситуация, когда их жена/подруга после того, как стала предпринимателем, начала зарабатывать больше их. Я советую таким мужчинам поощрять своих дам или супруг, и вместе наслаждаться плодами их труда. Это правило действительно и в противоположной ситуации. Мужчина, поддерживаемый любящей женщиной, способен совершить чудеса в бизнесе. В бизнесе, как и в других совместных делах очень важны поощрение и поддержка друг друга. Быть воодушевлённым — это фантастическое чувство, прекрасно, когда Вас поддерживают, но рано или поздно вы должны понять: если Вы хотите создать доходный и процветающий бизнес, то Вам необходимо усвоить знания по предпринимательству/руководству, а также вложить большие усилия и много работать. Однако, кроме этого, Вам нужно и овладеть техникой построения сети. Если вы уже работаете предпринимателем в другой области, то Вам придётся опять «сесть за школьную парту», чтобы выучить уроки по строительству сети. Это для Вас может являться большим вызовом, но Вам крайне необходимо понять взаимосвязи внутри данного бизнеса для правильного его функционирования. Большинство людей никогда не решится потратить свои усилия, чтобы досконально изучить и понять закономерности этого бизнеса, и их ожидает горькое разочарование, ибо они раньше или позже должны посмотреть в глаза суровой необходимости.

Во-первых, Вам нужно перераспределить своё время для того, чтобы включиться в этот бизнес. Подавляющее большинство людей в самом начале начинают заниматься этим бизнесом в форме дополнительной работы, сохраняя при этом свою основную работу или предпринимательство. Поэтому создание сети не совпадает с рамками обычного рабочего времени. Строительство бизнеса происходит в вечерние часы и в конце недели, в это же время происходит и реализация товаров. Именно в это время люди находятся дома, и поэтому данное время наиболее больше подходит для того, чтобы предложить им возможность заниматься этим бизнесом. На основе этого факта людей можно разделить на две категории:

1. Люди, готовые жертвовать своим свободным временем для того, чтобы создавать свою собственную сеть в виде дополнительной работы;

2. Люди, которые не хотят заниматься этим.

Люди второй категории осознают свою неподготовленность к данному бизнесу лишь только после того, как они вступили в бизнес. Они убеждаются в том, что это у них не пойдёт, и просто бросают бизнес. Количество времени, отведённое на создание сети, полностью зависит от вашего решения. Успешные коллеги, как правило, работают по 3-4 часа в день в течение 3-4 дней недели, плюс дополнительно один день в конце недели. Это составляет в общей сложности 20-30 часов в неделю, то есть примерно столько времени, сколько люди в среднем проводят перед экраном телевизора. То, на что Вы тратите ежедневно своё время, окажет большое влияние на Вашу дальнейшую жизнь. За то время, пока другие смотрят телевизор, Вы можете стать миллионером. Многие жалуются, что в мире деньги распределены неравномерно, и это несправедливо. Однако время распределено совершенно одинаково, а каким образом используют его люди? Есть такие, которые смотрят по телевизору фильмы ужасов, другие же читают любовные романы, третьи распивают спиртные напитки в различных забегаловках, четвёртые играют со своими детьми. Но есть и такие, которые выкуривают несколько пачек сигарет в день, другие же сдают свою кровь, некоторые играют с игровыми автоматами, разгуливают по магазинам торговых центров, или изучают иностранные языки, играют на бирже, смотрят порнографию по Интернету, водят своих любимых на романтический ужин в рестораны, кто-то сидит в машине в пробке по дороге, и наконец, есть и такие, которые строят свою сеть для того, чтобы в дальнейшем стать свободным человеком. Правда! Вначале будет плохо для того, чтобы в дальнейшем стало лучше! Приготовьтесь к тому, что Вы сейчас должны будете пожертвовать своим свободным временем, чтобы в будущем жить такой жизнью, о которой вы мечтали. Возможно, вначале Вы будете тратить больше денег на приобретении товаров, на телефонные звонки, на поездки и вспомогательные материалы: (BSM) на аудио-программы, билеты на семинары, книги, e-training и т.д. А этот факт, в свою очередь, опять разделяет людей на две части:

3. На тех, которые готовы вложить часть своих денег в развитие собственной личности и бизнеса;

4. На тех, которые не хотят сделать этого.

Деньги можно расценивать по-разному, но предприниматель/строитель сети их использует в качестве орудия труда. Возможно, что в самом начале он должен вкладывать значительные суммы, возможно также и то, что все полученные деньги нужно вернуть в бизнес. Поэтому откройте отдельный счёт в банке для бизнеса и организуйте бухгалтерский учёт. Бизнес «умрёт» с голода, если его не «кормить» деньгами. Любому предпринимательству необходимо иметь определённую сумму, отведённую только для бизнеса, кроме того имеются затраты, связанные с деятельностью бизнеса. Строитель сети может рассчитывать на то, что для начала его бизнеса ему нужна будет сумма в 100000-200000 венгерских форинтов, а для функционирования его дела потребуется 20000-90000 форинтов в месяц, если он работает там, где и живёт. А если выезжать за пределы места Вашего постоянного жительства, то транспортные издержки могут значительно повысить Ваши расходы. Ваш бизнес будет рентабельным лишь в том случае, если доходы будут превышать Ваши расходы. Вам следует знать, когда наступит в вашем бизнесе время возвращение расходов в виде доходов. Многие смешивают деньги, отведённые на бизнес, с деньгами на семейные расходы, следовательно, они никогда не знают, как обстоят их дела в бизнесе. Пускай с самого начала в вашем бизнесе будет порядок! Все мы стартуем с тем, что у нас имеется, и это правильно. Не нужны уставной капитал, лицензии, подчинённые, отдельный офис и т.д. Значит, возможности начать бизнес открыты одинаково для всех, и это прекрасная весть. Именно поэтому каждый час и каждый день недели тысячи людей подключаются к фирмам Прямой продажи/ Сетевого маркетинга/ MLM во всём мире. Вопрос, часто задаваемый людьми, звучит так: если это действительно хороший бизнес, то почему в нём встречается только очень немного успешных людей? Это происходит потому, что все люди располагают тем, что нужно для начала, но у многих не хватает способности предпринимателя и руководителя, что необходимо для продолжения бизнеса. Настоящая программа e-training обращена к тем, которые хотят стать отличниками в создании сети, которые хотят знать больше, открыты к восприятию новых знаний и обучению и готовы сделать всё для того, чтобы достичь своих целей и тем самым осуществить свои собственные мечты. Это третья разделительная черта между людьми:

5. Есть такие, которые хотят стать отличниками, жаждут новых знаний и на 100% дали себе обязательство стать предпринимателем/руководителем;

6. Есть такие, которые не желают этого сделать.

Эти три разделительные черты (время, деньги, обязанность) «профильтруют» людей и неподходящих возвращают туда, откуда они пришли в бизнес.

За прошедшие 15 лет мне удалось накопить большой и многосторонний опыт: и хороший, и плохой. Построение моего бизнеса по сетевому маркетингу было одним из самых удачных решений в моей жизни. Да, у меня существует пристрастие к нему, ибо он работает очень успешно. Я был очевидцем того, как людям удалось изменить свою жизнь, и я горжусь ими. На этих страницах я познакомлю с ними Вас лично. Все начинали работать в бизнесе одни, и нам удалось добиться больших успехов. Это возможно и для Вас. Я хотел бы поощрять вас в продолжении дальнейшей учёбы, в лучшем рассматривании того, как функционирует создание сети. Используйте настоящую программу е-training для того, чтобы углубиться в детали профессионального создания сети, в интересах того, чтобы создать прибыльный бизнес для себя и своей семьи. Вы можете использовать и эти страницы для обучения своих коллег по бизнесу, несмотря на то, что Вы тоже являетесь «учеником». Учитесь у самых лучших, черпайте новые знания и применяйте их в собственном бизнесе в том объёме и с той скоростью, как только можете. Только то приносит результаты, что Вы делаете!

Будьте успешным, свободным и счастливым человеком!

Джеймс Вади

УРОК 2.
СТРАТЕГИЯ ШИРИНЫ / ГЛУБИНЫ

Часто возникает вопрос: стоит строить сеть в ширину или же в глубину? Правильный ответ таков: «Да! И так и так!» Вопрос ширины или глубины всегда следует рассматривать с аспекта, содержащегося в бизнес-плане, с аспекта размера бизнеса в настоящее время и с точки зрения того, чего мы хотели бы достичь в будущем. Мы же должны выбрать стратегию, наиболее подходящую к осуществлению бизнес-плана, которая — в свою очередь — будет определять то, что же мы будем делать, чтобы распространять свою сеть в ширину или глубину. «Для достижения цели хороши все средства».

Мы обычно тогда строим свою сеть в ширину, когда хотим, чтобы были люди, с которыми мы начали бы работать в глубину, т.е. для того, чтобы создать квалифицированные линии. Маркетинговый план — это компенсационная система, на основе которой фирма выплачивает деньги с товарооборота и количества линий. А Маркетинговая стратегия — это тот метод или та серия действий, исходя из которых мы подходим к желаемому результату: на данную тему у всех трёх «Школ» существуют свои многочисленные варианты.

Сущность «Школы построения сети в ширину» заключается в том, чтобы всех, кого мы только знаем, стараться привлечь как можно быстрее на свою сторону. Мы расширяем свой список фамилий, постоянно спонсируем всё новых и новых людей и никогда не прекращаем эту деятельность. Тех людей, из нашего круга знакомых, которых не удалось вовлечь в наш бизнес, мы стараемся сделать нашими постоянными покупателями и стараемся благодаря этому получить как можно больше баллов. Мы учим своих сотрудников по бизнесу этой форме деятельности, мотивируем их, доверяя всё остальное им и действию закона больших чисел. Данная стратегия имеет место в тех случаях, в которых большая часть максимального дохода вытекает из личного товарооборота. А в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM подавляющее большинство максимально достигаемого дохода может быть получено через квалифицированные линии. Недостатки этого метода следующие: не от нас зависит то, что происходит в глубине сети, и мы полностью зависим от того, что делают наши коллеги. Значит, не от нас зависит то, когда мы будем располагать квалифицированными линиями.

«Школа построения сети в глубину» проповедует следующее: как только мы берём кого-либо под своё спонсорство на нашем фронте, то сразу же начинаем работать над тем, чтобы у него были приглашённые на встречу, а новый приглашённый также имел бы своего нового приглашённого и так далее до тех пор, пока эта линия не квалифицируется.

Этот процесс мы не доверяем постороннему человеку, а участвуем и работаем в нём сами по ходу строительства. Мы обучаем этой технике всех активных людей на линии до тех пор, пока кто-то из них будет способен скопировать этот процесс. Превосходство этого заключается в том, что руководство мы держим в своих руках, и только от нас самих зависит то, до какой глубины мы достроим свою данную линию. Мне самому удалось достаточно эффективно создать только три линии в глубине. Недостатком этого метода является то, что в течение каждой недели мы можем углубляться на одного или двух людей, но можем и легко забуксовать в ходе строительства линии.

«Школа Подставки» учит нас тому, что с нашего списка фамилий мы можем включить несколько человек в ту линию, в которой мы работаем в глубине. С новым партнёром мы можем договориться о том, чтобы он делал то же самое. Таким образом, мы можем ускорить тот процесс, в котором значительно быстрее будут углубляться линии. Применяя этот метод, за неделю мы можем углубиться и на 10, и на 20 человек. Создание нашего бизнеса, таким образом, мы можем обосновывать не только на собственной технике и на законе больших чисел, а можем включить в него и принцип умножения действий. Сущность «Подставки» заключается в том, что мы «переворачиваем» процесс строительства и сосредоточиваем своё внимание на как можно более быстром создании хотя бы одной квалифицированной линии, так как с момента создания такой линии все остальные линии будут иметь право получать максимальный бонус (21%), а помимо этого все люди из нашего списка рано или поздно попадут в квалифицированную линию и это сможет стимулировать наших недостаточно активных коллег, чтобы позднее — используя свои позиционные преимущества — они смогли бы приступить к созданию сети. Но и до этого — на основе своего личного товарооборота — они имеют право получать максимальный бонус. А мы в свою очередь можем быть спокойными, ибо что бы не делали наши коллеги, они уже попали в самую выгодную позицию. Преимуществом этого метода является то, что в наших руках руководство остаётся до конца, значит, всех коллег можно поставить в оптимальную позицию. Недостатком же метода является то, что в одну и ту же линию может попасть и несколько таких человек из нашего списка, о которых впоследствии может выясниться, что они способны и самостоятельно строить свой бизнес, и могли бы стать новыми квалифицированными линиями.

Стабильный и доходный бизнес основан на квалифицированных линиях, но помимо них существует и личный товарооборот. Количество линий и личный товарооборот вместе взятые составляют рентабельность. Мы же хотим создать такие линии, оборот которых квалифицируется и ежемесячно увеличивается дальше. Нам хотелось бы иметь такие линии, в глубине которых работает много квалифицированных людей. Ибо тем самым мы можем стать независимыми от каприза отдельных коллег и колебаний товарооборота. Ключевым руководителем является тот руководитель, который создаёт линии. Глубина же сети придаёт нашему бизнесу стабильность. Бизнес в том случае может считаться хорошим, если он находится в состоянии равновесия, сбалансированности и приносит нам доходы, зафиксированные нами в бизнес-плане.

Применение какого-нибудь типа из вышеназванных «школ» определяется тем, сколько денег мы желаем заработать, за какой период времени и как быстро, а также тем, хотим ли мы до конца участвовать в строительстве бизнеса или же — по истечению определённого времени — полностью отойти от строительства сети. Выбор стратегии или изменение её в любом случае является вопросом консультации, то есть в каждом отдельном случае Вы должны согласовать это со своим спонсором или с верхней линией. Кроме настолько наша верхняя линия заинтересована в квалификации нашего бизнеса. А если мы являемся квалифицированной линией (Q12) с точки зрения своей верхней линии, то мы не можем больше ожидать, чтобы она работала с нами в нашей глубине. Ведь её задача заключается в том, что и наша задача, то есть построение новой линии в ширину. В нашей области наибольшего уважения заслуживают те люди, которым удалось построить три или более квалифицированных линии. Вы можете научиться строить линии только у такого человека, которому это уже удалось сделать. Значит, Вам следует искать компанию руководителей в верхней линии, имеющих уже три или более квалифицированных линии.

В идеальном бизнесе кроме квалифицированных линий (Q12) имеется ещё как минимум 10 линий, выплачивающих бонусы, общий товарооборот которых достигает 20000 баллов в месяц. Например, Ваш личный товарооборот 200 баллов, плюс

1 линия

7000 баллов

6 линия

1200 баллов

2 линия

4000 баллов

7 линия

600 баллов

3 линия

2400 баллов

8 линия

600 баллов

4 линия

2400 баллов

9 линия

200 баллов

5 линия

1200 баллов

10 линия

200 баллов

Всего: 20000 баллов

Самым важным в создании сети является то, чтобы как можно больше новых людей вступало в наш бизнес. Когда в одной линии насчитывается 100 вступивших в бизнес, это означает то, что линия находится в развитии и будет постепенно квалифицироваться и расти. Если все начнут с 200 баллов, тогда данная линия будет увеличиваться ежемесячно на 20000 новых баллов. Подобные линии могут быть созданы в результате сознательной и систематичной работы. В Сетевом маркетинге/MLM нет конкуренции, потому что очень мало людей создают себе линии сознательно. Примерно 70% людей, вступивших в наш бизнес, никого не спонсирует, большинство участников бизнеса рассчитывает на то, что это кто-то сделает вместо них. Вначале они надеются на то, что их спонсор или верхняя линия будут строить им линии. Затем убеждаются в том, что если даже кто-то из верхней линии будет работать в их глубине, то он будет создавать максимально одну линию и создавать только до тех пор, пока данная линия не наберёт скорость и не квалифицируется. А одна линия не платит. Это правило минимальной гарантии. Оно является очень справедливым, бонус по этой линии будет выплачен тому квалифицированному руководителю, который её создал. Осознав эту ситуацию, большинство людей начинает надеяться на то, что те люди будут создавать свой бизнес, которых он спонсирует, и ему не нужно будет ничего делать. Такой подход может быть назван менталитетом игрока в лотерею, что является недопустимым в сфере строительства сети, однако он встречается довольно часто и вызывает немало огорчений у людей. А для подходящего человека, желающего работать, открыты все возможности, и он может достигнуть всего, чего только захочет.

Подходящим человеком называют такого ключевого человека, который соответствует следующим требованиям:

7. Каждый месяц демонстрирует минимально 15 маркетинг-планов.

8. Имеет 10 покупателей и минимально 200 баллов ежемесячно.

9. Пользуется всей продукцией фирмы.

10. Участвует во всех мероприятиях.

11. Систематически слушает звуковые материалы (аудиокассеты /СD/Интернет).

12. Ежемесячно прочитывает одну книгу по бизнесу.

13. Работает в коллективном духе.

Становиться ключевым человеком не обязательно, каждый решает сам, что он намерен сделать для своего быстро развивающегося, профессионального и рентабельного бизнеса. В Сетевом маркетинге/MLM все мы добровольцы, и каждый делает то, что он хочет. Конечно, все могут решить стать ключевыми людьми, однако из ста человек такими людьми станут лишь несколько. Здесь я вспомнил загадку: три голубя сидят на заборе, двое решили улететь оттуда. Сколько голубей останется на заборе? (Разгадка: все три, ибо никто не улетел, а только двое так решили!). Ключевой человек — это довольно редкое явление, а если чего-то мало, то на рынке его цена повышается. Так работает этот принцип в экономике, это и есть основной закон спроса и предложения. Что встречается часто, то не имеет цены, а чего мало, то ценится высоко. Как пи странно, эту закономерность большинство людей не хочет попять. Они хотят, чтобы бизнес строился очень легко. Однако в этот момент для них перестаёт существовать возможность бизнеса, так как наша работа в таком случае оказывается лишней. Но до того момента, пока люди не понимают, как работает Сетевой маркетинг/MLM, они и не верят, что он вообще может работать или же вообще боятся его, однако для подходящего человека этот вид бизнеса является неисчерпаемым источником золота.

Как работает ключевой человек в глубине? Ключевой человек знает, что никто не будет ему и вместо него строить линии, и поэтому у него есть твёрдое желание овладеть техникой создания новых линий и усовершенствовать эту технику до уровня мастерства. Он непрерывно учится, самостоятельно и прилежно работает, никого не ждёт. Он систематически консультируется со своей верхней линией и со своими коллегами по бизнесу. Показатели своей жизни он не сообщает никому кроме своей верхней линии. Своими поступками он показывает хороший пример и таким образом руководит своим бизнесом. Он положительно относится ко всем событиям жизни, не жалуется и не критикует других. Он помогает строить сеть своим коллегам и в ходе работы постоянно хвалит их, а также фирму, товары, детей, свою любимую женщину и т.д. Он оценивает и признаёт даже самый маленький результат работы, продвижение вперёд и терпеливо поощряет и стимулирует своих коллег даже тогда, когда они в чём-то ошиблись, потому что люди способны учиться на своих ошибках и развиваться, исходя из своих неудач и ошибок. Из любой ситуации и из любого человека он старается извлечь самое лучшее. Он концентрирует своё внимание на таких делах, которые способен сделать, и не занимается такими вещами, которые не в силах выполнить или же изменить. Он работает умно и очень много. Он вкладывает максимум усилий для того, чтобы достичь наибольшего результата за минимальное количество времени. Он делает всё ради других, но ничего — вместо них. Он тщательно следит за финансовыми расчётами: точно платит свои долги и никогда не остаётся в долгах. Он использует возможности различных мероприятий, вспомогательных материалов и распространяет их, он является мотором для других людей. Он вовремя приезжает на встречи и мероприятия, во время работы он носит элегантную одежду Он имеет такую осанку и такой вид, из которых следует, что он серьёзно относится к делам бизнеса. Он больше спрашивает, чем объясняет, вежливо, но решительно отвечает на отговорки партнёров и собеседников. Он учится на ошибках и неудачах, но никогда не сдаётся.

Хотели бы Вы иметь такого человека в Вашем бизнесе или же несколько таких людей в каждой своей линии? Существует единственный и надёжный метод, гарантирующий Вам то, что у Вас будет хотя бы один такой человек в Вашем бизнесе — станьте Вы таким ключевым человеком! И с того момента, с которого Вы стали ключевым человеком, всё изменится в Вашем предпринимательстве! Результаты будут появляться у Вас по мере Вашей работы. А это увеличит Вашу уверенность в себе до такого уровня, что Вы станете неотразимым человеком для подходящих Вам людей. Вы как магнит будете притягивать в свой бизнес людей, имеющих качества характера или принципы, похожие на Ваши. Помните: люди не пойдут за тем человеком, который лишь пытается что-то сделать, но с радостью будут следовать за тем, кто точно знает, чего же он хочет. А те люди, которые следуют Вашему положительному примеру, тоже будут успешными. Это процесс мы называем копированием. Абсолютно не всё равно, какие принципы и методы будут действовать в Вашем бизнесе в скопированном виде. Ввиду того, что копируется буквально всё, разумно и выгодно показывать своим коллегам положительный пример. Применяйте только такие методы, которые будут работать не только для Вас, но и для Ваших коллег. Что посеешь, то и пожнёшь. Ключевой человек является как бы дверью в профессионально действующую, быстро растущую и доходную сеть. Ключевой человек представляет собой своеобразный водораздел между теми, кто является успешным в сетевом маркетинге /MLM с одной стороны, а с другой стороны, между теми, кто решил сделать что-то, но по-прежнему ничего не делает, как и голуби в предыдущем анекдоте — много говорящие о своём решении, но ничего не делающие.

За прошедшие 15 лет, проведённые в сфере бизнеса, мне чаще всего задавали вопрос: как мне удаётся уговорить своих партнёров стать ключевыми людьми? Мой ответ на это всегда бывает простым: не удаётся, не получается! За всё время моей работы в бизнесе мне удалось уговорить всего одного человека стать ключевым на сравнительно короткое время, и этим человеком являюсь Я. Когда Вы работаете в глубине, то вольно или невольно показываете пример. Ваши деяния, поступки, жесты, словом всё, что Вы делаете, почему делаете и как Вы делаете; всё, что Вы говорите и почему говорите, а также как Вы говорите — всё это принимается во внимание и учитывается Вашими коллегами. Люди провожают Вас вниманием и в первую очередь хотят угадать намерение, движущее Вами. Если они чувствуют, что Вы хотите их использовать для осуществления собственных намерений, они подыскивают всевозможные отговорки и опасения, чтобы только избавиться от Вас, невзирая на то, что данные возможности бизнеса им всё-таки нравятся. Однако если они почувствуют, что Вы хотите использовать бизнес для того, чтобы они могли бы осуществить свои мечты, то Вы можете стать их превосходным спонсором независимо от того, о какой фирме идёт речь. Значит, всё зависит от Ваших намерений, подхода и действия.

Мы работаем в глубине потому, что:

14. никто другой не будет работать вместо нас,

15. чтобы найти таких людей, которые подобно нам, впоследствии станут ключевыми людьми,

16. чтобы показать и научить их, как нужно успешно работать в бизнесе,
17. чтобы познакомиться с ними для того, чтобы установить, а затем и поддерживать с ними долгосрочные деловые взаимоотношения, контакты и связи.

Поскольку ключевой человек работает систематически, для него данный бизнес является предварительно рассчитываемым, а для остальных он будет неразбираемым хаосом. Наша работа необходима для того, чтобы показать и объяснить людям, как функционирует бизнес. Если кто-то согласен, что он выйдет к людям при таких условиях и проработает в качестве ключевого человека в глубине хотя бы полтора-два года, то он наберётся такого жизненного опыта, имея который он достигнет всех своих целей в бизнесе. Для создания глубины крайне необходима самодисциплина: надо продвигаться вперёд и тогда, когда вообще нет желания идти. Нужно делать и такие дела, которые неудобны нам, нужно перенести и такие события, которые нам очень неприятны. За ценности нужно платить соответствующую цену. Если Вы готовы работать в течение 2-5 лет в таких условиях, в которых другие не согласны, то возможно прожить свою жизнь до конца так, как удаётся очень немногим. Ключевой человек работает в глубине так, как золотоискатель, которому нужно вскопать много земли, чтобы найти самородок золота. В ходе создания бизнеса нам нужно встретиться со многими людьми для того, чтобы найти нескольких, нужных нам людей, встретиться с такими людьми, с которыми мы способны результативно работать вместе, а также строить бизнес и успешно взаимодействовать.

Золотоискатель знает, что самородок существует, что он где-то прячется в земле, поэтому он упорно работает дальше. Ключевой человек также знает, что ключевые люди и строители сети существуют, что они где-то живут и их нужно найти. Строительство в глубине — это нечто иное, чем сознательный и систематический процесс поиска. Первым шагом в этом деле является поиск их, а вторым — превращение их в ключевых людей. Вопрос заключается не в том, будут ли новые ключевые люди — успешные создатели сетей в будущем, а вопрос в том, сколько их будет работать в нашем бизнесе? Существует всего лишь две возможности: или вы найдёте этих людей, или же их найдёт кто-нибудь другой.
Не забывайте: кто ищет — тот всегда найдёт!

Желаю Вам успешного строительства сети!

Станьте ключевым человеком!

Джеймс Вади
УРОК 3.
ПРИГЛАШЕНИЕ ЛЮДЕЙ,
НАХОДЯЩИХСЯ В СПИСКЕ

Для того чтобы мы могли пригласить кого-то, необходимо иметь свой список фамилий и имён. С этой целью мы составляем для себя на бумаге список фамилий и имён всех без исключения — родственников, друзей, соседей, знакомых, коллег по работе, друзей детства, одноклассников. В тетради или на бумаге мы чертим следующие графы: фамилия и имя/имена, номер(а) телефонов, адрес, почему им пригодится бизнес, примечания. Например: «знакомые — Тамаш и Юлия Киш, тел. 06-1-1279485, 1051 Будапешт, ул. Кошута, д. №15; они взяли большой кредит на покупку квартиры и они хотели бы купить новую машину; Юлия хотела бы работать дома, чтобы больше времени проводить с детьми; в воскресенье в 8 часов вечера я звонил им, но никто не взял трубку». По такому списку можно работать профессионально. У всех есть минимально 200-300 человек знакомых. Запишите в свой список всех и не пытайтесь даже угадать заранее, хочет ли данный человек заниматься этим бизнесом или нет, что он будет думать, что он скажет, насколько он будет успешным и т.д. Это не наша задача. В этот момент наша задача исчерпывается тем, чтобы внести в обширный список тех людей, которых мы знаем и которые знают нас (то есть услышав наше имя, они будут знать, кто мы такие). Подавляющее большинство людей никогда не составляет для себя полный список фамилий и специально не включает в этот список некоторых людей — как правило тех, которые могли бы стать успешными бизнесменами. Наш список фамилий представляет собой большую ценности. Ведь многие люди, фигурирующие в нашем списке, могут стать нашими постоянными покупателями или удачными коллегами или же благодаря некоторым мы можем найти будущих успешных партнёров. Те знакомые, которые говорят нам «нет», могут, однако, покупать у нас товары или/и мы можем попросить у них фамилии их знакомых для расширения нашего списка. Вначале, после составления списка, я задаю коллеге вопрос:

1. «По твоему мнению, есть ли в твоём списке такие люди, которые уже занимались этим бизнесом?» и жду ответа. Если он ответит «Да!», то я советую ему вычеркнуть эти имена, так как их уже кто-то спонсировал в нашем бизнесе. После вычёркивания их остаются все остальные люди (таким образом, у нас остаётся список, в котором находятся потенциальные «кандидаты», о которых мы знаем или предполагаем, что они будут заниматься бизнесом). Вообще можно отметить, что с первого раза все сумеют записать себе фамилии 50 человек.
2. Затем я спрашиваю: «По вашему мнению, эти 50 человек тоже могут собрать 50 человек так, как и Вы?» Я жду ответа и не вмешиваюсь. Если ждать терпеливо, то он скажет: «Конечно, да!»
3. «А сколько будет 50x50?» Я жду ответа, а если нужно, то и повторяю вопрос. Он скажет «2500» (если он ошибётся, то я помогу ему).
4. «А эти 2500 человек тоже способны записать себе по 50 фамилий в свой список, правда?» Жду ответа, пока не услышу: «Да!»
5. «А сколько будет 2500x50?» Жду ответа. Он отвечает: «125000», а если назовёт другую сумму, то помогаю ему правильно посчитать.
6. «А сколько нам нужно человек (Q12 линий)?» Я жду ответа (а здесь, возможно, уже точно нужна помощь, так как в маркетинг-плане мы говорили о шести линиях, и может быть он ничего не понял из сказанного). «Шесть», — звучит правильный ответ.
7. «А как Вы считаете — из 125000 нам удастся найти шесть?» Я жду ответа, чтобы он основательно продумал бы предыдущее. Я потому просил его составить свой список и потому задавал ему предыдущие 6 вопросов, чтобы задать этот последний вопрос. Если он ответит — «Не знаю», то тогда из него получится идеальный покупатель, а если ответит: «Да, конечно!», тогда он сам догадался, какую блестящую возможность он получил в свои руки, какой огромный потенциал находится в его списке. Если кто-то сам не догадается об этом, то он и не будет приглашать никого. Если он таким наводящим вопросом поймёт сущность дела, то с ним можно будет двигаться дальше и может последовать приглашение.

Выучите эти 7 вопросов наизусть, но если это не получится, то запишите их на листочке бумаги и читайте оттуда — это будет действовать в обоих случаях. Нужно помнить: сам по себе никто не будет составлять список имён и фамилий. Люди будут утверждать, что все их знакомые зафиксированы в памяти мобильного телефона. Но если Вы хотите иметь быстро растущую, профессиональную и доходную сеть, то будьте решительны и настаивайте на том, чтобы каждый новый участник бизнеса имел бы при себе полный список. Спросите у них, кто эти люди, записанные у них, и почему им было бы хорошо участвовать в нашем бизнесе. И наблюдайте за тем, к каким кругам относятся его знакомые, чем они занимаются и что он говорит о них. Эта информация очень важна для того, чтобы определить, какой путь проделал в мыслях наш коллега и что он понял из всего сказанного нами. Список фамилий и имён подходящих людей практически неисчерпаем, так как имеется уже возможность расширить его, когда это будет нужно.

Где бы Вы ни ходили — вы всегда будете встречаться с людьми. Вспомните, пожалуйста, что до того времени, пока Вы не встретились со своим другом, он тоже был незнакомым человеком для Вас, и поэтому сознательно стремитесь знакомиться с людьми и заносить их в свой список. Таким образом Ваш список будет бесконечным. Закажите визитные карточки себе и жене/мужу. На моей визитной карточке не указано название фирмы, а только фамилия, имя, адрес и номер телефона (не указана и должность «межгалактичный е-коммерческий президент — генеральный директор»). Визитка должна выглядеть просто, но элегантно. Я пользуюсь всеми возможностями для разговора с людьми и знакомств с ними. Если, например, кто-то выполнил для меня качественную работу, я начинаю разговор откровенным признанием: «Это была профессиональная работа, огромное Вам спасибо. Я хотел бы работать с такими людьми в своём бизнесе». Если он спросит — о каком бизнесе идёт речь, то я отвечаю мимоходом, что речь идёт о маркетинге. Затем я интересуюсь его семьёй, профессией, хобби или чем угодно, что поможет мне узнать в каком отношении наш бизнес был бы полезным для него. Эти знакомства и разговоры я считаю очень интересными. Я вручаю ему свою визитную карточку и говорю: «Было очень приятно поговорить с Вами. Вот моя визитная карточка, возможно, в один прекрасный день мы будет работать в одном и том же бизнесе. У вас есть визитка?» Если у него её нет, то я даю ему одну из своих и попрошу записать на обратной стороне фамилию, имя и номер его телефона. Я хочу в нём разбудить любопытство. Когда я приезжаю домой, то заношу его в свой список и звоню ему в течение 10 дней. Это можете сделать и Вы. Самая главная часть приглашения заключается в том, чтобы вы сами знали, почему Вы хотите пригласить данного человека из своего списка. Когда выяснили вопрос «Почему?» с надлежащей точностью, то непременно найдёте ответ на вопрос «Как?» и Ваше приглашение будет неотразимым. Если Вы приглашаете людей потому, что с их помощью хотите заработать деньги, ибо Вы уверены, что они будут работать для Вас и сделают Вас богатым, то это совершенно точный рецепт огромного и горького разочарования. Люди даже на другом конце телефонной линии каким-то образом почувствуют эти намерения. Если вы считаете, что люди, услышав Ваше предложение о возможности бизнеса, должны почувствовать то же самое воодушевление, что и Вы, и осознать, в какой мере они могут улучшить своё материальное положение, то всё это Вы должны дать им понять в ходе телефонного разговора.

Представьте себе, что Вы нашли чудесную лампу Аладдина, и когда потёрли её, то перед Вашими глазами появился добрый дух. Для Вас у него осталось всего одно предложение, гласящее так: «Я положу в твою спальню 300 золотых слитков (каждый достоинством в 1 миллион долларов). Половину их ты можешь оставить себе, а другие ты должен отдать своим друзьям и знакомым». Условия джинна таковы: когда Вы приглашаете своих друзей (приглашать чужих людей нельзя!), Вы заранее не можете им сказать, почему приглашаете их, о золоте не можете говорить ни в коем случае (они могут подумать, что Вы сошли с ума). Если же вы поступите не так, то золото исчезнет из Вашей спальни.

Каждый приглашённый имеет право взять по одному золотому слитку и вы тоже имеете право взять себе слиток. Для того, чтобы получить 150 слитков, Вы должны пригласить 150 человек. Но если вы не сможете успешно передать 150 слитков своим друзьям, Вам не положено получить ничего. Для этого в Вашем распоряжении имеются одни сутки, то есть 24 часа. Давайте, начинайте! Как бы Вы их пригласили? Пофантазируйте! Каждая фамилия в Вашем списке оценивается для Вас в миллионы долларов, а бизнес, предлагаемый друзьям, может означать миллионы долларов для каждого из них. Для Вас является положительным то, что в Вашем распоряжении для строительства бизнеса имеется не 24 часа, а целая жизнь — чтобы пригласить их к себе, если кто-нибудь другой уже не приглашал к себе людей, фигурирующих в Вашем списке. Приглашайте всех из Вашего списка до тех пор, пока это не сделает кто-то другой. Приступайте к работе!

Приглашать на основании списка можно тремя путями:

18. Приглашение лично. Этот метод выбирайте лишь в том случае, если нет других возможностей, и Вы уверенно сможете отвечать на вопросы и отговорки приглашённого. Пользуйтесь теми выражениями, которые Вы находите под пунктом №3 — «Приглашение по телефону», и следуйте той же самой логике. В прошлом я приглашал людей лично, они создали квалификационные линии, но тем не менее я советую Вам по возможности избегать этого метода и отдавать предпочтение телефонному приглашению.
19. Приглашение в письме. Приглашение в письме, по факсу, в виде сообщения SMS или по электронной почте, на мой взгляд, не является достаточно выгодной формой приглашения. Оно безлично и малоэффективно. Это нечто такое, что и выстрел в темноте. Впрочем, после письменной формы необходимо будет всё же позвонить и по телефону и поэтому — почему же не начать сразу устанавливать контакт по телефону? Я сам никогда не пользовался данной формой приглашения, однако, у меня есть коллега, выславший по факсу приглашение своему знакомому, который жил в 5000 километрах от него, который приехал к нему и в последствии стал очень успешным руководителем нашего бизнеса.
20. Приглашение по телефону. Самый эффективный способ приглашения — это приглашение по телефону. Телефон является фантастическим средством для приглашения. Договориться по телефону о дате встречи — это самый критичный шаг для новоиспечённого строителя сети. Его успех находится в прямой зависимости от степени подготовленности приглашающего (большинство людей никогда не готово к телефонному разговору такого вида полностью). Наша задача подготовить новых коллег по бизнесу к приглашению. Лично я предъявляю такие требования к партнёрам:

21. Нужно иметь список имён и фамилий в письменной форме.

22. Приглашающий в своём календаре должен иметь 2-3 возможные даты для встречи.

23. Нужно зафиксировать письменно, какую пользу может принести бизнес будущему партнёру.

24. Нужно записать подробно, что будет говорить приглашающий своим кандидатам (записать текст).

25. Коллега должен быть подготовлен к ответам на вопросы и к отговоркам приглашённых.
26. До приглашения по телефону текст нужно протренировать 4-5 раз.

27. Приглашать нужно за 2-3 дня до личной встречи.

28. Супругов всегда надо приглашать вместе.

29. Звоните тогда, когда люди (муж и жена) дома.

30. Улыбайтесь во время телефонного разговора и имейте в душе положительные эмоции.

31. Звоните на основании списка до тех пор, пока 15 супружеских пар не согласятся прийти по вашему приглашению.

32. За 1-2 часа до встречи получите подтверждение у всех — придут ли они на Вашу встречу.

Я приведу пример, как это делаю я: «Здравствуй, Тамаш, говорит Джеймс! Это лишь короткий телефонный разговор. Есть у вас с Юлией свободное время во вторник вечером?» Я сначала уточняю дату и жду ответа. (Когда я задаю вопрос, то всегда ожидаю ответа!). Если он ответит; что уже заняты, я интересуюсь — могут ли они освободиться? Если же нет, то я говорю следующее: «Есть у вас с Юлией свободное время в четверг вечером?» Если нет, то может быть я предложу им третью дату, но больше — ни в коем случае. «А в пятницу вечером?» Если это тоже не подходит, то я говорю: «Нет проблемы, мы вернёмся к этому попозже. Др свидания!» Я вешаю трубку и не пытаюсь начать даже короткий разговор. Я продолжаю звонить дальше, ибо моей целью является заполнить людьми свой холл. Я хочу с ними попрощаться таким образом, чтобы одновременно у них вызвать интерес. Когда через неделю я опять позвоню им (обычно я больше не жду!), более, чем вероятно, что я встречусь с любопытным кандидатом. Если четверг вечером им подходит, то я продолжаю в такой форме: «Я со своей женой Юдит начал работать в одном бизнесе: мы ищем таких партнёров, которые в рамках дополнительной работы хотят заработать полмиллиона-миллион форинтов в месяц. Я потому звоню тебе, что мы решили показать некоторым друзьям в четверг в 8 часов вечера, чем мы занимаемся. Вы можете прийти к нам к 7.45?» Я жду ответа. Если «Да», это великолепно, хотя большинство людей очень любопытно и сразу же задаёт вопросы: «О каком бизнесе идёт речь? Что это на самом деле? Нужно продавать? Какие товары?» Независимо от вопросов я отвечаю так: «Я знал, что тебя интересуют подобные вещи и именно поэтому позвонил тебе, чтобы в четверг вечером поговорить обо всех подробностях. Можете прийти к нам к 7.45?» Опять жду ответа. Если он говорит: «Да!», это прекрасно, а если он задаёт вопросы дальше, например, «Что это? АМС?/ Amway?/ Avon?/ Oriflame?/ Tupperware?» и т.д., то я отвечаю: «Это наш с женой собственный бизнес, в нашем предложении говорится о том, как ты можешь заработать полмиллиона-миллион форинтов в месяц на дополнительной работе. О подробностях поговорим у нас в четверг вечером. Можете прийти к нам к 7.45?» А если по-прежнему собеседник настаивает на том, чтобы узнать, о чём идёт речь, я повторяю предыдущее предложение с вопросительной интонацией и жду ответа. Моей целью является договориться о дате встречи и не вдаваться в подробности по телефону.

Приготовьте текст своего приглашения и запишите его на бумаге. Чем больше Вы подготовлены, тем больше людей примет Ваше приглашение. Приглашение является критичной точкой в бизнесе, так как им определяется действие больших чисел и скорость процессов копирования. Мы не можем знать заранее, кто скажет: «Да», а кто «Нет», услышав наше приглашение, но мы можем контролировать количество людей, приглашённых нами на эти встречи, а также то, насколько эффективно мы это делаем. Каждое приглашение я подтверждаю за 1-2 часа до начала встречи. Например, так: «Здравствуй, Тамаш! Это я, Джеймс. Это всего лишь короткий звонок по поводу сегодняшнего вечера. Пожалуйста, не приноси никаких букетов и напитков, это будет просто короткая информация о возможностях бизнеса. Можете подъехать с Юлией к 7.45?» Я жду ответа. Если он будет «Да!», появляется больше шансов на то, что они приедут. Но может быть и то, что он начнёт перечислять свои отговорки: «У нас случилось ЧП. У нас заболела собака. Я не уверен в том, что хочу заниматься бизнесом. Я и так много зарабатываю» и т.д.

Вместо того, чтобы беспомощно стоять в дверях в 7.45, ожидая гостей, я хочу заранее знать, кто придёт и кого не будет. А когда мой приглашённый начинает перечислять разного рода отговорки, это означает, что он не уверен, стоит ли послушать моё предложение. Если речь идёт об этом, то я никогда не принимаю отказ близко к сердцу. Для меня это является интеллектуальной игрой с тщательно отобранными словами, как и игра в шахматы. В этом случае я говорю: «Да, мне очень жаль, что сегодняшний вечер вам не подходит. А пятница больше устроила бы вас?», то есть, я сразу предлагаю новую дату для встречи. Если он согласится, то это великолепно. Если нет, то возможно, что он начнёт перечислять новые отговорки: «Меня не интересует...» Тогда наступает время задавать новые вопросы. Используйте свою фантазию! Упражняйтесь! В ходе разговора до конца держите руководство в своих руках и никогда не умоляйте собеседника! Будьте любезны и вежливы, но решительны! Я могу сказать, к примеру, такую фразу: «Тамаш, при ваших материальных возможностях вам не пригодился бы один миллионов форинтов в месяц?» И жду ответа. «Ну, конечно, да, однако скажи, пожалуйста, о чём всё-таки идёт речь?» «Я знал, что тебя заинтересует это дело и именно поэтому у нас будет в пятницу вечером встреча, и я расскажу точно, о чём идёт речь. Можете прийти к 7.45?» Чем больше Вы тренируетесь, тем больше у вас будет успеха и тем более результативными будут и ваши приглашения. Ваш партнёр может сказать и такое: «Если не скажешь, о чём будет идти речь, то я не пойду». «Тамаш, именно поэтому я звоню тебе, так как хочу рассказать тебе и Юлии о нашем предложении, касающегося бизнеса. Поэтому у нас будет встреча в пятницу вечером. Можете прийти к 7.45?» Есть люди, критикующие эту технику и считающие, что сразу стоило бы назвать наименование фирмы, например, АМС, Amway, Avon и т.д., однако здесь возникает несколько проблем. Первая проблема заключается в том, что это не наши фирмы и мы даже не являемся их сотрудниками. Мы — Независимые Предприниматели и поэтому представляем только нашу фирму, свой бизнес, то есть мы владеем правилами только своего бизнеса. Вторая проблема заключается в том, что названия этих фирм либо имеют для наших кандидатов какое-то конкретное значение, либо не имеют. Возможно, что они ничего не слышали о них, но может быть и что-то слышали от какого-то человека. Однако точно они ничего не знают, а это наше предложение. Наше предложение заключается в том, что мы не жалея времени и усилий будем работать вместе с будущим коллегой, делая успешным и его бизнес. Мы вкладываем своё время и энергию, чтобы стать успешными вместе. Это предложение индивидуальное, его можем сформулировать только мы и никто другой. Когда я говорю кому-то, что покажу, как нужно вести бизнес, и он может рассчитывать на меня до конца, это означает, что я отдаю ему часть своей жизни для его успеха. Такое не умеет делать ни одна фирма. Вот в этом заключается моё предложение, это будет содержать наша договорённость, а это — ни в коей мере не зависит от названия фирмы. Ни одна из перечисленных выше фирм не может сделать, нас успешными, но мы можем стать успешными благодаря им, если мы готовы к работе вместе с другими людьми. Значит, приглашение является нашим предложением другому человеку, но не является предложением фирмы для него. Мы, а не фирма, приглашаем его в бизнес. Люди сначала присоединятся к нам до того, как вступить в контакт с любой фирмой.
Желаю Вам успехов в приглашениях!

Джеймс Вади

УРОК 4.
ВАШЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ

Большинство людей во время демонстрации маркетинг-плана обычно путают предложение о бизнесе с методом оплаты. А сущность моего бизнес-предложения заключается в следующем: я буду создавать свой бизнес в любом случае — с Вами или без Вас.

Если Вы решите, что будете работать со мной, я готов создавать линию, не щадя времени и энергии, ради увеличения Вашего бизнеса. Раз Вы включились в бизнес, то с того момента безусловным моим интересом является квалификация (не обязательно Ваша) Вашей линии. До тех пор, пока линия не имеет товарооборота, я не буду зарабатывать у неё деньги. Когда я демонстрирую маркетинг-план, то сразу же объясняю, что с моей стороны это не попытка, и я не потому нахожусь здесь, чтобы помогать строить кому-то бизнес. Работать с кем-то вместе (консультировать его) является принятием решения в бизнесе и соответствующим риском, который я беру на себя. Поэтому, если я заключаю с кем-нибудь договор о взаимодействии, то это является сугубо серьёзным и личным делом.

Наш договор (то есть то, что я предоставляю ему своё личное время) действителен до тех пор, пока у нового партнёра его приверженность в отношении создания успешного бизнеса равна моей или же превышает мою. Моё время позволяет мне заниматься с 3-4 коллегами внутри определённой линии, я их выбираю в зависимости от того, с кем я смогу добиться наилучших результатов. Я буду работать по данной линии в глубине до тех пор, подыскивая следующего человека, пока не будет достигнут результат. Работа в глубине означает моё обязательство самому процессу строительства п всем людям, находящимся в данном линии. Работа вместе с кем-то (с супругами) основана на личном выборе и деловом договоре. Я систематически буду проводить с ними консультации, а наш договор должен быть основан на формуле «выигрыш/выигрыш». Маркетинг-план я буду показывать своим линиям по фронту и их глубине. Безразлично, где я буду проводить демонстрацию, моё предложение и мои обязательства одинаковы везде. У меня работают великолепные руководители, которых я спонсировал на линиях фронта, и я встречался с великолепными руководителями в глубине и работал с ними вместе (точно также, как будто бы это являлось линией фронта).

Моё предложение должно быть очень ценным. Оно должно быть иным потому, что оно представляет собой как бы дополнительную стоимость к стартовому набору. Для большинства людей маркетинг-план является как бы машинальным объяснением того, как разработан план компенсаций. А для подходящего человека (ключевого человека) это означает предложение безусловного обязательства в отношении процесса строительства линий и создания взаимодействий (консультаций) по формуле «выигрыш/выигрыш» с подходящими людьми (3-4 человека) в каждой линии.

Моей целью является, чтобы внутри каждой линии найти 3-4 человек, с которыми можно взаимодействовать ради того, чтобы были новые коллеги и надлежащий товарооборот. Ключевой человек презентует минимально 15 маркетинг-планов (своё коммерческое предложение до тех пор, пока не достигнет своей цели).

Маркетинг-план имеет 5 составных элементов:

33. Товары и услуги фирмы.

34. Система компенсаций фирмы о выплате и премиях.

35. Стратегия строительства бизнеса в зависимости от вступления новых членов и товарооборота.

36. Система образования, командная игра руководителей и средств.

37. Ваше время, работа и обязательства в отношении собственного бизнеса.

Значит, Вы являетесь пятым и самым важным составляющим элементом в бизнесе.

Ничего не происходит в системе до тех пор, пока Вы что-то не сделаете. Если люди убедятся в том, что Вы серьёзно относитесь к бизнесу (это Ваше предложение), они до конца выслушают Ваши слова. А если люди почувствуют, что Вы сами не имеете никаких обязательств, то первые четыре пункта станут недействительны, ведь сначала они должны присоединиться к Вам. В Маркетинг-плане говорится о Вашем предложении Вашим будущим партнёрам. То, что Вы предлагаете, важнее даже самой фирмы, ибо без Вас ничего не будет происходить (в Вашем бизнесе). Значит, Вы сами являетесь ключом к успеху Вашего бизнеса! Существует три вида показа/демонстрации Маркетинг-плана:

1. Демонстрация с глазу на глаз (Вы беседуете с одним человеком или супружеской парой). Любому человеку в любых условиях мы можем показать бизнес (сделать коммерческое предложение), если он интересуется им. Например и тогда, если Вы летите в самолёте и Ваш сосед интересуется тем, чем Вы занимаетесь. Но не рассказывайте ничего, если в Вашем распоряжении находится всего 20-30 минут, ибо этого недостаточно, чтобы продемонстрировать Маркетинг-план до конца. Это является наименее эффективной формой показа, так как отсутствует возможность умножения (копирования) эффекта. Если Вы хотите быстро развивать свою сеть, то следует использовать форму семейной демонстрации.
2. Демонстрация открытого типа (выступление перед аудиторией от 50 до 500 человек). Подобные демонстрации реализуются в форме систематических, еженедельных встреч, куда приходят люди из разных линий и на которые приглашают других, посторонних людей. На этих встречах лекции читает, как правило, успешный человек. Это является очень эффективной формой обучения руководителей и удобный случай учёбы у лучших строителей сети для новых коллег, где они могут познакомиться с проведением демонстрации Маркетинг-плана, а также со стратегией приглашения новых людей.
3. Семейная демонстрация (выступление перед 14-15 гостями). Семейная демонстрация для 15 человек (7-8 супружеских пар) в гостиной нашего дома — вот идеальные условия, в которых создаются быстро растущие, профессиональные и доходные сети. У себя дома на семейных демонстрациях Маркетинг-плана я придерживаюсь нескольких простых принципов: в качестве хозяина (я приглашаю 15 человек в свой дом) я одеваюсь и веду себя, как бизнесмен. Я не угощаю гостей едой или напитками до демонстрации, но предлагаю — если кто-нибудь хочет есть или пить — обслуживать себя самим до начала деловой части вечера. Я не ставлю стулья в специальном порядке, так как если приглашённые всё-таки не придут (хотя за 1-2 часа до встречи я всех обзвонил и попросил подтвердить — придут ли они или нет), то никто не заметит этого. Я не говорю о том, какое количество людей я пригласил или кто из приглашённых не пришёл. Я не хочу объясняться перед гостями. По мере прихода гостей — если раньше они не встречались — я представляю их друг другу и говорю несколько добрых слов о них. Например: «Вот Тибор, друг моего детства, директор филиала банка. Его жена Чилла работает в школе на полставки. У них трое чудесных детей, которые довольно дорого обходятся им!» По одному в отдельности я знакомлю своих гостей с верхней линией или спонсором. Сначала я представляю в нескольких словах супругов спонсору, примерно так, как я приводил выше, а затем представляю своего спонсора друзьям — говоря что-то подобное этому: «Это Майкл — капитан армии, я и моя жена вместе с ним строим наш бизнес. Он уже достиг значительных успехов в бизнесе и для нас является большой честью, что он сегодня вечером здесь работает вместе с нами».

Я заранее забочусь о том, чтобы ничего не помешало бы нашей встрече: в это время есть кто-то, сидящий с детьми, выгуливающий собаку, я отключаю телефон и т.д. Я убираю всё, связанное с бизнесом (товары, брошюры, каталоги и т.д.), я устанавливаю доску (флипчарт), проектор или тот прибор, который необходим для демонстрации плана (я, а не мой спонсор!) и начинаю примерно так: «Друзья! Я приветствую Вас, мы с Юдит очень рады, что Вы приняли наше приглашение и сегодня вечером пришли к нам. Как я уже упоминал по телефону, мы начали заниматься фантастическим бизнесом, который может приносить нам всем полмиллиона-миллион форинтов дополнительно. Майкл уже достиг значительных успехов в этом бизнесе, и он расскажет Вам подробно, как работает наш бизнес. Прошу Вас, отключить Ваши мобильные телефоны минут на 40, чтобы не мешать друг другу. Спасибо. Здесь бумага, ручки. Если у вас возникают вопросы в ходе демонстрации, записывайте их, пожалуйста, и в конце мы вернёмся к ним. А сейчас прошу любить и жаловать моего друга и коллегу Майкла Абрахамса».

Я сажусь впереди (и не сзади, и не сбоку), наклоняюсь вперёд, проявляя интерес и записывая, так как Майкл сказал, что я должен научиться как можно быстрее самому показывать Маркетинг-план. После того, как я представил Майкла, я ничего не говорю (если только он не попросит меня об этом), руководство находится в его руках. А моё задание — научиться тому, что он делает и как он это делает. После демонстрации (которая не должна превышать 30 минут) Майкл просит меня рассказать, почему мы с Юдит начали заниматься строительством бизнеса, и я буду говорить примерно такие фразы: «Мы с Юдит на прошлой неделе начали заниматься строительством бизнеса и это наша первая/вторая демонстрация. Мы восхищены возможностями, предоставленными нам в рамках бизнеса, и убеждены в том, что под руководством Майкла и имеющейся системы подготовки, мы в скором будущем сумеем создать быструю, профессиональную и доходную сеть. Мы уверены, что в этом бизнесе мы сможем заработать достаточно денег для того, чтобы погасить наши долги/кредиты и через 5 лет достичь своей материальной независимости. Все товары фантастичны и Юдит через несколько минут покажет их Вам. Мы пригласили Вас потому, что мы уверены — этот бизнес мы можем создавать вместе с Вами и Вы тоже сможете дополнительно заработать полмиллиона-миллион форинтов в месяц. Если у вас возникли какие-то вопросы, то мы с удовольствием ответим на них. После ответов Вы сможете сразу зарегистрироваться и для пробы можете купить и некоторые товары, изделия».

Как реагировать на отговорки и как направить кого-нибудь на правильный путь в бизнесе будет являться материалом последующих двух уроков. А сейчас рассмотрим Маркетинг-план с точки зрения докладчика (15 приглашённым я буду демонстрировать план). Принято считать, что первой критичной точкой в бизнесе является приглашение, а второй — демонстрация Маркетинг-плана. Самое главное необходимо понять, почему мы демонстрируем Маркетинг-план. Это я делаю исходя из двух основных причин:

38. Для того, чтобы найти следующего человека, который вступит в бизнес по фронту или глубине и увеличит товарооборот, подъём, взлёт и воодушевление в данную линию;
39. Для того, чтобы научить следующего человека (линию фронта или супружескую пару, работающую в глубине) тому, как нужно проводить демонстрацию Маркетинг-плана, чтобы он смог скопировать его себе.

Для демонстрации мы можем использовать лист бумаги, доску, флипчарт, компьютер, телевизор и т.д. Всё равно, какое средство мы выберем, нам нужно рассказать людям, влить в словесную форму наше предложение по бизнесу. Когда я показываю бизнес в глубине, то я приезжаю на место встречи на 15 минут раньше, чтобы убедиться в том, всё ли идёт по плану (проверить, нет ли собаки в помещении, отключён ли телевизор и т.д.). Обычно я ношу тёмный костюм (синий, тёмно-серый или чёрный), белую рубашку и такой галстук, в котором есть немного красного цвета (дамам предлагается одевать элегантный костюм).

В ходе демонстрации я не сажусь, а стою до конца, и в начале я говорю пару вежливых слов о хозяевах дома. «Приветствую всех присутствующих на нашей демонстрации! Тамаш, благодарю тебя за моё представление. Я искренне рад, что сегодня вечером я могу работать с тобой и Юлией. У вас прекрасный гостеприимный дом и — как я вижу — вы пригласили великолепных людей. Всего (10) день тому назад я встретился с Тамашем и Юлией, и меня поразило то, насколько они полны решимости в отношении успехов своего бизнеса. Они пригласили Вас потому, что ищут таких умных и амбициозных людей, какими являетесь Вы, так как они желают расширить свою сеть. Сегодня вечером я буду говорить от их имени, чтобы показать, чем конкретно мы занимаемся. Я расскажу Вам, сколько денег здесь можно заработать, покажу товары и услуги фирмы, а также и то, как нужно это сделать. Этот бизнес я начал вести 15 лет назад в Австралии, а через два года спустя, когда мне было 32 года, уже достиг материальной независимости. Сейчас я работаю вместе с такими замечательными людьми, как Тамаш и Юлия (здесь, в Будапеште), чтобы показать им — как они смогут достичь такой же материальной независимости».

Когда я провожу демонстрацию, я всегда использую свои конспекты. Я делаю это не потому, что не знаю наизусть текст, рассказываемый мною, а потому, что я очень хотел бы, чтобы на следующей неделе Тамаш проводил бы свой показ Маркетинг-плана и смело мог бы использовать свои записки при первом выступлении. Значит, речь идёт не о том, как мне удалось великолепно продемонстрировать свой план уже 1000-й раз, а о его первой демонстрации и о процессе копирования (подражания). Чем проще план, тем проще его скопировать. Когда я читаю лекцию, то я всегда смотрю людям в глаза. Я говорю чуть быстрее и громче, чем обычно для того, чтобы поддержать интерес приглашённых. Если по ходу лекции кто-то делает какое-то замечание или что-то спрашивает, то я реагирую следующим образом: «Это интересное замечание/вопрос, пожалуйста, запишите его, а после демонстрации мы вернёмся к нему». Всё это я говорю с улыбкой и продолжаю дальше как ни в чём не бывало. Я никогда не привожу людей в неловкую ситуацию, если даже их вопрос или замечание были провокацией. Моя демонстрация составлена таким образом, что я заранее формулирую свои ответы на возможные вопросы. Своё изложение плана я готовлю и составляю так, чтобы оно уже содержало бы всевозможные вопросы и ответы на них. Возможно, что люди в начале и не понимают, как работает наш бизнес, но они должны обязательно понять одно: они встретились с человеком (со мной), который верит в свой бизнес и который серьёзно относится к тому, что он делает.

Обращаю ваше внимание: речь идёт не о том, какой я успешный, а о том, насколько я выполняю свои обязательства в отношении к Тамашу и насколько я пристрастен к своему бизнесу. Я хочу достичь того, чтобы Тамаш так же сдержанно и убеждённо продемонстрировал свой первый План (так как у него ещё нет успеха в бизнесе, на который он мог бы ссылаться). Всё, что я делаю или говорю в ходе встречи, служит тому, чтобы это всё Тамаш смог бы скопировать! После демонстрации я попрошу Тамаша (и/или его жену), чтобы они сказали пару слов о том, почему они стали заниматься бизнесом. Эту часть встречи я тренирую с ними заранее, чтобы подготовить их к этому (об этом более подробно я буду говорить в главе «Старт людей»).

После мотивационной речи хозяев я прошу их достать Информационные пакеты, Пакеты заявок на вступление и сами товары. В то время, когда они заняты этим, я возвращаюсь к тем вопросам, которые были заданы мне во время моего выступления и поощряю гостей задавать мне дальнейшие вопросы (об этом я буду говорить более подробно в главе «Реакция на отговорки»). До ухода потенциальных коллег я вручаю им по Информационному пакету и одновременно договариваюсь с ними о времени и месте личной встречи в течение 1-2 суток. Тамаш и Юлия находятся рядом со мной, у них открыт календарь и они записывают даты, так как они тоже пойдут со мной на встречи типа «Как продолжать дальше?» После ухода всех гостей я поздравляю хозяев с успешной демонстрацией, затем задаю следующий вопрос: «Тамаш, Юлия, на самом деле чего же вы хотите достичь в этом бизнесе?» И жду ответа. Это очень важная часть первой встречи нового партнёра по бизнесу, ибо в этот момент у меня есть шансы узнать, каковы их мечты и планы на будущее. Я подтверждаю их решение: они правильно поступили, когда решили заниматься этим бизнесом, так как таким образом они могут осуществить свои мечты. Я просматриваю записки-заметки Тамаша и сообщаю ему, что следующую демонстрацию мы будем проводить уже вместе. Я прошу его подготовиться к тому, что примерно в половине показа Плана я передам ему слово, то есть когда речь пойдёт о цифрах. Я делаю это по двум причинам:

40. Я хочу добиться, чтобы он в моём присутствии так быстро усвоил демонстрацию Плана, как только это возможно, чтобы я смог дать ему инструкцию о том, как это можно и следует делать.

41. Я хочу добиться, чтобы будущие коллеги по бизнесу убедились в том, что Маркетинг-план может продемонстрировать любой человек: это необходимо потому, что (если они скажут «да») через несколько лет подойдёт их очередь.

Большинство людей в бизнесе никогда не демонстрирует План правильно и систематично и за некоторыми исключениями (ключевые люди) мало и тех, которые проводят процесс показа так, как я это описал выше. Значит, Ваш собственный выбор — как и почему вы проводите демонстрацию! А почему же не извлечь максимум из того, чем мы занимаемся?

В успешной демонстрации Маркетинг-плана речь идёт не о деньгах или фирме, а о Вас, о Вашей приверженности бизнесу, а также о том, чтобы Вам удалось найти и подготовить подходящих людей к созданию бизнеса. Для достижения хороших результатов ежемесячно необходимо провести демонстрацию минимум 15 Маркетинг-планов (ключевой человек). В первые два года в среднем у меня было ежемесячно более 30 Маркетинг-планов. А личный рекорд — 86 за один месяц. В рабочие дни я представлял Маркетинг-планы в 6 и 8 часов вечера, а в нерабочие дни до обеда в 10, а после обеда в 4, 6, 8 и 10 часов вечера (я мог это делать только один месяц, я работал в глубине и мои коллеги (3-4 ключевых человека) организовали мне демонстрации и НТТ). А для того, чтобы достичь этого, мне нужно было, работая изо всех сил, найти тех 3-4 хороших коллег в каждой линии, работая с которыми нам удалось добиться такого размаха бизнеса (одновременно я мог строить 3 линии). Создание и строительство сети — это командная работа. Мы демонстрируем Маркетинг-планы, чтобы найти подходящих людей, с которыми мы можем совместно работать, и смогли бы научить их делать то же самое, что и мы (копировать). Побеждает и выигрывает тот, кто проводит больше маркетинг-планов и делает это надлежащим образом.

Проводите как можно больше демонстраций Маркетинг-планов и извлекайте из них наибольшую пользу!

Джеймс Вади
УРОК 5.
ОТНОШЕНИЕ К ОТГОВОРКАМ

После нашей демонстрации Маркетинг-плана и делового предложения, от наших кандидатов мы можем получить ответы трёх видов: «да», «нет», «может быть». А большинство людей — до принятия окончательного решения — будут приводить свои отговорки, увёртки и вопросы. Примерно 10% людей относится к категории «да/нет» после демонстрации Маркетинг-плана, а остальные по-разному реагируют на данную ситуацию. Формы и способы обращения с отговорками с нашей стороны (или то, как мы «закрываем» переговоры и «заключаем» бизнес) является третьей критичной точкой создания бизнеса. Мы должны основательно подготовиться к тому, как обращаться с отговорками и вопросами, которые несомненно возникнут после демонстрации Маркетинг-плана или в ходе встречи КПД (Как Продолжать Дальше)/ Стартовой встречи.

Иногда бывает, что люди не совсем вежливо высказывают своё мнение о нашем бизнесе и деловом предложении и поэтому очень важным является следующее условие: не принимать близко к сердцу то, что они говорят. Люди имеют право говорить то, что им приходит в голову, а у нас тоже имеется право понять их слова так, как нам хочется. Я никогда не воспринимал болезненно слова своих будущих партнёров: что бы они ни говорили — это их проблема, а не моя. Они же почти ничего не знают о нашем бизнесе, это обстоятельство и определяет моё отношение к ним. Когда люди задают вопросы, высказывают своё собственное мнение, приводят свои отговорки — это (для меня) означает то, что их интересует это дело! Большинство людей боится вступить в эту «зону противоборства (конфронтации)», так как не знают, что будет происходить, что их ожидает там. Они насмерть испуганы тем, что подумают о них другие, и таким образом не хотят покинуть «зону удобства».

Теперь же рассмотрим, что вообще может происходить, и подготовимся к самой интересной части создания бизнеса. Это моя любимая область строительства, в ней меня считают самым лучшим и успешным человеком. До этого все предыдущие части являлись лишь подходом к самой сущности дела. Всё, что я сделал до сих пор: сформулировал цель, составил бизнес-план, перераспределил своё время, пригласил своих друзей, продемонстрировал им свой Маркетинг-план — было необходимо для того, чтобы дойти до этой точки. Это и есть момент истины. Я довёл своих потенциальных партнёров по бизнесу до ситуации, когда они должны принять своё решение. Они уже стоят на перекрёстке дорог и должны выбрать какой-нибудь путь, по которому должны идти в дальнейшем (они должны что-то сказать), и это определит направление, по которому они пойдут дальше. Большинство людей не любит принимать решения. Вспомним женщину, которая утром ломает голову над тем, что же ей одеть, или мужчину, которого жена спрашивает, что он хотел бы есть на ужин, и что ей готовить. А муж отвечает: всё равно, его устроит любой ужин и это, в основном, потому, что он не хочет принимать решение.

После демонстрации Маркетинг-плана всем нужно принять решение, и я хочу знать, каким будет это решение. Они не могут сохранить его в себе, они должны сказать мне, что они думают обо всём. Разговор с будущими партнёрами я всегда начинаю с положительного альтернативного вопроса: «Какая часть моего делового предложения понравилась Вам больше: время или деньги?» Я жду ответа. Если ответят, что то и другое, я могу двигаться прямо вперёд. «Великолепно, значит мы можем начать дело, зарегистрировать вас частным лицом/супругами (т.е. физическим лицом) или же как фирму?». Если они ответят, как фирму, это будет означать, что они вступили. Но возможно, что они приведут несколько отговорок.

Что считается отговорками? Например, любое предложение, в котором встречается противительный союз «но». «Бизнес кажется очень хорошим, но заниматься им уже поздно». «Товары хороши, но слишком дороги». «Этот бизнес придуман для таких людей, как Вы, но не для меня».

Правило №1. Никогда не вступай в спор со своим будущим партнёром по бизнесу!

Правило №2. Задавай вопросы!

Правило №3. Слушай внимательно ответы!

Я никогда не говорю: «Нет, никогда не поздно начать бизнес» (это было бы с моей стороны началом спора), а вместо этого я задаю вопрос: «Почему вы думаете, что уже поздно начать заниматься этим бизнесом?». Я жду ответа и молчу. Я очень внимательно слушаю людей, если они что-то мне говорят. В моём лице они находят наилучшего слушателя, который у них когда-то был. Я обращаю всё своё внимание на то, что они говорят мне, я смотрю им прямо в глаза и при этом мысленно стараюсь выяснить, что же прячется за их словами. Я подготовлен, а он/она нет! Я располагаю фактами, а он/она стараются что-то угадать.

Я прекрасно понимаю, что бы я не предпринял, если на моё предложение люди отвечают «нет», то это может происходить по 4 причинам:

42. Они не понимают бизнеса и/или моего предложения (им нужно получить больше информации). Моё разрешение этой проблемы: Информационный пакет, открытая демонстрация, аудиозаписи, книги, семинары.

43. Они не верят, что бизнес работает или может работать и на них (им нужен третий человек). Моё разрешение этой проблемы: Информационный пакет, открытая демонстрация, аудиозаписи, книги, семинары.

44. Они боятся бизнеса, денег, работы, меня, людей и т.д. Моё разрешение этой проблемы: Информационный пакет, открытая демонстрация, аудиозаписи, книги, семинары.

45. Они ленивы (одному Богу известно, что им нужно!). Моё разрешение проблемы: обходить их стороной как можно дальше!

Для того, чтобы мы успешно могли обращаться с оговорками и опасениями и успешно могли бы заключать бизнес с людьми, нам нужно овладеть следующим искусством правильно ставить вопросы и внимательно выслушивать ответы.

46. Имеются четыре вида вопросов:

47. Вопросы, которые задают нам другие люди («Как ты зарабатываешь в этом бизнесе так много денег, Джеймс?»).

48. Вопросы, которые мне задают о самих себе («Что я плохо делал, Джеймс?»).

49. Вопросы, которые мы задаём самим себе («Почему я занимаюсь этим бизнесом?»).

50. Вопросы, которые мы задаём другим людям («Почему бы Вам не заработать больше денег для себя и своей семьи?»).

Когда кто-то задаёт вопрос, я несколько секунд выдерживаю паузу, улыбаюсь, смотря спрашивающему прямо в глаза и всегда говорю такую фразу: «Это очень хороший вопрос!» Я делаю так потому, чтобы спрашивающий чувствовал бы себя хорошо из-за поставленного вопроса и чувствовал бы себя важным человеком. Но эта фраза хороша и тем, что даёт мне возможность в течение нескольких секунд обдумать, так как я всегда стремлюсь к наилучшему ответу. Если мой ответ сформулирован ещё не полностью, то я никогда не импровизирую лишь ради того, чтобы хоть что-то сказать, а отвечаю так: «Я не готов к ответу на данный вопрос, я его запишу и спрошу у верхней линии или у фирмы и т.д., и тогда мы вернёмся к нему в следующий раз».

Откуда у меня ответы? Свои ответы я «выуживаю» из своей памяти, они вытекают из предыдущего опыта и накопленных знаний. Если бы кто-то спросил у меня, как нужно посадить самолёт на борт авианосца ночью, что я смог бы ответить? Я, конечно, смог бы догадаться и таким образом ответить (но выглядел бы в данном случае круглым идиотом), но я считаю, что лучше привести фразу, данную выше. А когда я подготовлен (Информационный пакет, открытый маркетинг, аудиозаписи, книги, семинары) и у меня имеется некоторый накопленный личный опыт (Input), тогда я смогу дать достоверный ответ. Поэтому я слушаю аудиозаписи на СД, каждую неделю читаю новую книгу, скачиваю информацию с Интернета и хожу на все семинары по бизнесу. Я не хочу выглядеть круглым идиотом перед начинающими коллегами и стремлюсь к тому, чтобы у меня в голове, как на складе, были бы собраны и систематизированы все ответы на всевозможные вопросы, отговорки и опасения. Таким образом, как только они появляются, я готов ответить на них и я знаю, что сказать!

Большинство людей не стремится к тому, чтобы собрать все ответы в голове, а затем удивляются, что люди говорят им «нет». Что может вытекать оттуда, где внутри ничего нет. Я давно убедился, что в любой ситуации можно найти правильные ответы на все вопросы. Моё задание заключается всего лишь в том, чтобы найти их. В ходе подготовки к данным урокам я собрал 202 вопроса и 101 отговорку и я буду отвечать на них, исходя из собственного опыта — по ходу данных уроков в программе e-Trening.

В зависимости от ситуации возможно привести множество ответов на вопросы и отговорки. Упражняйтесь в собственных ответах. Я уже давно решил использовать в своих ответах мудрость и знания других людей. За прошедшие 20 лет я накопил много опыта, ответов с помощью аудиоматериалов, книг, страниц Интернета, материалов различных семинаров. Мои знания и опыт являются такой ценностью, которую я уже вложил в свой бизнес, и также причиной того, что я являюсь успешным бизнесменом. Я действительно подготовленный человек! А Вы? Вы слушаете аудиокассеты успешных людей? Вы читаете книги по бизнесу? Вы посещаете семинары, где можно учиться у лучших специалистов по созданию бизнеса? Если Ваш ответ «да», то я поздравляю вас, так как я точно также поступал для того, чтобы стать успешным человеком.

А если ответ «нет», то возникает вопрос «Почему?». Что происходит с людьми в Вашей сети? Как Вы хотите их подготовить к эффективному строительству сети (стать ключевыми людьми)? Вы часто бываете среди людей, чтобы проверить полученные вами знания на практике, превращая их в опыт? Если Ваш ответ «да», то я поздравляю вас, так как я точно также поступал бы для того, чтобы стать успешным человеком. А если ответ «нет», то возникает вопрос — «Почему?», что происходит с людьми в Вашей сети? Как вы хотите их подготовить к тому, чтобы они прекрасно и на высшем уровне строили бы свою сеть?

Мы можем разбирать ответы на вопросы и отговорки после Маркетинг-плана в ситуации в одиночку (с глазу на глаз), или же в группе (в команде). И то, и другое имеет свои плюсы и минусы. Принятое решение, по которому мы будем встречаться с каждым лично, требует другой даты в последующие 24-48 часов (Встреча — как продолжать дальше) (ВКПД). Нам нужно будет поехать к этому человеку (домой), руководство в данном случае будет в его руках, в ходе данной встречи мы должны будем всё объяснить, растолковать и вдобавок ко всему — в неизвестном окружении. Это действительно трудоёмкая техника, требующая больших затрат времени, которая может значительно замедлить процесс строительства бизнеса, так как мы запросто можем впустую потратить время на таких людей, которые никогда не вступят в наш бизнес и никогда не станут нашими покупателями. В то же время, если мы ошибёмся или встретимся с очень придирчивым человеком (с супругами), то он/они не будут заражать других кандидатов своим негативным мнением. При личной встрече может быть положительным то, что мы находимся в их доме, И если оглянуться вокруг, то мы можем узнать очень многое о его хозяевах.

Для ускорения процесса я очень часто выбираю групповой метод обработки ответов на вопросы и отговорки. Моё время ценнее по сравнению с тем, чтобы с глазу на глаз отвечать на вопросы и отговорки, тем более, что я знаю следующую статистику — из 4-5 человек/пар положительно будет реагировать на моё предложение только один/одна человек/пара. Поэтому я хочу сразу знать после демонстрации своего Маркетинг-плана о мнении людей по поводу услышанного, и я в первую очередь договариваюсь о дате Стартовых встреч, чем о ВКПД. В этой части встречи я жду вопросов и отговорок и сразу готов отвечать на них. Если кто-то мне задаёт вопрос, то я переспрашиваю: «Почему Вы спрашиваете?» И я жду ответа. Это я делаю потому, что я много раз убедился в том, что руководит разговором тот, кто спрашивает. Я хочу перенять руководство, следовательно МНЕ нужно задавать вопросы. А процессом, происходящем во время встречи, я могу руководить только в том случае, если я спрашиваю.

Я часто задаю и себе вопросы, чтобы контролировать себя. «Как можно правильно поступить в такой ситуации? Какие возможности выбора имеются в моём распоряжении? Как можно правильно ответить на этот вопрос? Что я могу найти в этом? Что я сделал плохо/неправильно? Что вытекает из этого? Какой вывод можно сделать из этого? В чём заключается моё настоящее пожелание? Как мог бы я работать с большей эффективностью?» Я также понял давно, что на эти вопросы ответы знаю только я и никто другой! Значит, никто не сможет ответить на те вопросы, которые я задаю самому себе. Большинство людей после формулировки подобных вопросов ждёт ответа на них от другого человека. И они никогда не догадываются, что правильные ответы находятся в них самих. И поскольку они ищут ответы не в подходящем месте (не в самих себе), у них нет даже малейших шансов найти их.

Когда люди задают мне вопрос: «Джеймс, скажи, что я неправильно сделал?», мой ответ, как правило, всегда звучит так: «Наверно, всё!» (откуда мне это знать?). А потом я сразу же переспрашиваю: «А ты/Вы как думаешь/ете?» И жду ответа! В большинстве случаев люди поражаются тому, что уже давно знали правильный ответ. Но одна отговорка не равна одному вопросу. Приведу Вам классический пример: «Уже поздно, рынок уже насыщен». «Что Вы понимаете под этим?» «Все уже занимаются этим бизнесом». «Значит, Вы, Ваши друзья, коллеги, знакомые, родственники все уже занимаются им?» «Нет!» «А в самом деле сколько человек из Ваших друзей, знакомых, коллег занимается этим бизнесом?» «Только Йожи на работе и больше никто». «Значит, в мире ваших друзей и родственников, кроме Йожи, никто не занимается этим бизнесом, правда?» «Да, ты прав». «Если Йожи единственный человек, о котором Вы знаете, что он занимается этим бизнесом, то по Вашему мнению — рынок действительно насыщен или нет?» «Нет». «Хорошо, у Вас есть ещё вопрос или же Вас можно уже приветствовать в качестве нового коллеги в нашей группе?» Я заканчиваю фразу предложением вступить в наш бизнес и жду его ответа.

Или вот, другая отговорка: «У меня нет времени». «Что Вы понимаете под этим?» «Я очень занят». «Вам хотелось бы иметь больше времени?» «Да, конечно!». «А как Вам хотелось бы достичь этого?» «Понятия не имею?» «А что было бы, если бы мы стали создавать Ваш бизнес для того, чтобы Вы имели больше свободного времени?» «Это было бы хорошо». «Хорошо, у Вас есть ещё вопросы или мы можем приветствовать Вас в качестве коллеги в нашей группе?»

«У меня нет денег». «Что Вы понимаете под этим?» «У меня нет денег, которые я мог бы вложить в этот бизнес». «Вам хотелось бы иметь больше денег?» «Да, конечно». «А как Вы хотите этого достичь?» «Не знаю». «А что было бы, если бы мы создали бизнес для того, чтобы в нём заработать столько денег, сколько Вам нужно?» «Это было бы хорошо». «Отлично, у вас есть ещё вопросы или мы можем приветствовать Вас в качестве новой коллеги в нашей группе?»

«Я не знаю никого, кто занимался бы этим бизнесом». «Вы знаете кого-нибудь, который хотел бы заработать большие деньги?» «Да, конечно, все хотят заработать больше денег». «А какие возможности имеются у вас в Вашем регионе чтобы зарабатывать дополнительно деньги?» «В моём окружении нет особых возможностей зарабатывать дополнительно деньги». «Что было бы, если бы мы показали Вам возможность бизнеса, в котором можно зарабатывать неограниченное количество денег?» «Да, в конце концов, почему же и нет!» «Хорошо, у вас есть ещё вопросы или мы можем приветствовать Вас в качестве коллеги в нашей группе?»

Я никогда не задаю таких вопросов, на которые можно ответить однозначно «Да» или «Нет». Например, на вопрос «Вы хотите попробовать пользоваться нашими товарами?» можно ответить сразу и отрицательно: «Нет!» Я задаю альтернативные вопросы с положительным ответом: «В какой расфасовке вы хотели бы начать пользоваться нашей зубной пастой — в меньшей или большей, но более экономичной?» И, естественно, жду ответа. Данная техника вопроса не является естественной для всех коллег и поэтому в ней нужно систематически упражняться. А когда мы научились правильно спрашивать, то нам не страшны никакие отговорки и опасения, с которыми мы можем справиться сравнительно легко. Любимая тактика у меня — повтор и выворачивание вопросов и отговорок. Это такая ситуация, в которой я бросаю мяч обратно своему партнёру. Например, «Товары слишком дороги», а я переспрашиваю «Товары слишком дороги?» и жду ответа. При использовании этой простой тактики будущий коллега сам отвечает на свой же вопрос и свои отговорки.

Вторая тактика, применяемая часто мною, это то, что я часто оставляю без внимания вопрос или отговорку и задаю свой вопрос с целью смены темы. Например, «Товары слишком дороги». Я могу спросить: «Сколько денег нужно было бы Вам зарабатывать для того, чтобы в материальном отношении Вы достигли бы нормального уровня?» И я жду ответа. Возможно, что первоначальная отговорка, которую я оставил без внимания, больше никогда не появится. Но, если она появится опять, то это будет означать серьёзное опасение, которое нужно основательно разобрать и разрешить. Иногда у людей действительно имеются серьёзные проблемы и нам нужно располагать особым чувством, чтобы отличить реальную проблему от отговорки или опасения. Например, «У меня нет денег». «Что Вы понимаете под этим?» «Я должен подождать следующей зарплаты, так как уже истратил все свои деньги». «Это не проблема, я зарегистрирую Вас в бизнесе за 1200 форинтов, а остальную сумму Вы заплатите после зарплаты». «У Вас есть ещё вопросы или мы можем приветствовать Вас в качестве коллеги в нашей группе?» Когда мы встречаемся с новой, до сего времени неизвестной нам проблемой, нам нужно найти к ней новый подход для того, чтобы найти лучшее её разрешение. Не забывайте: в любой ситуации на все проблемы можно найти подходящее, хорошее решение. Наша задача заключается лишь в том, чтобы найти хорошее разрешение проблемы. А как мы можем е о найти? Мы готовимся, а затем упражняемся, упражняемся и упражняемся!

Научитесь правильно задавать вопросы!

Джеймс Вади
УРОК 6.
СТАРТ ЛЮДЕЙ

Другим препятствием в бизнесе является правильный старт людей. Если мы приглашаем даму на танец танго на паркет бального зала, то нам необходимо заранее знать правила шагов. А когда мы приглашаем людей подключиться к нам, к новому предпринимательству по бизнесу (создание бизнеса — это предпринимательство!), то мы несём ответственность за правильное поведение кандидатов в течение всего процесса до конца создания их бизнеса.

В этом деле кандидаты никогда не означают проблему. За хороший и правильный старт несёт ответственность тот человек, который привлёк их к бизнесу и вывел на старт, ибо у новичка нет понятия о процессе идеального старта. Большинство людей, подключающихся к системе бизнеса Прямой продажи /Сетевой маркетинг/ MLM никогда раньше не занималось предпринимательством. Известно, что по статистике примерно 90% новых предпринимательств становится банкротами в течение нескольких первых лет своего существования. В области строения сети большинство людей терпит крах в течение первых 90 дней после основания. Они просто не занимаются такими делами, которые приносят им результат. Всё, что происходит в первые девяносто дней, в основном определяет будущее в бизнесе подавляющего большинства людей. В нашем распоряжении, стало быть, имеется небольшой период, за который мы должны разрешить свои задачи, а в противном случае, по всей вероятности, будут утрачиваться все шансы и причём — навсегда. В большинстве случаев мы должны разрешить проблему, состоящую из трёх слоёв (запомните, что в любом бизнесе речь всегда идёт о разрешении каких-нибудь проблем):

51. Кандидат никогда в жизни раньше не занимался предпринимательством. Моё разрешение: Стартовый набор, Открытая демонстрация, Аудиозаписи, Книги, Семинары, Курс е-тренингов Брайана Трейси «Предпринимательство и бизнес» на этой Веб-странице.

52. Кандидат никогда не занимался строительством MLM-бизнеса. Моё разрешение: Стартовый набор, Открытая демонстрация, Аудиозаписи, Книги, Семинары, Курс е-тренингов Брайана Трейси «Предпринимательство и бизнес» на этой Веб-странице.

53. Кандидат раньше никогда не работал со мной. Моё разрешение: я предполагаю, что данный кандидат станет следующей звездой нашего бизнеса и соответственно этому я отношусь к нему до тех пор, пока о нём не выяснится противоположное.

В процессе старта кандидата у нас может быть два варианта:

54. Мы выводим кандидата на старт на основе его условий или

55. Мы выводим кандидата на старт на основе наших условий.

Если выводить кандидата на старт на основе его условий, то шансы на хорошее начало равны нулю. Подобно тому, как имеется лишь единственный способ создания ресторана «Макдоналд’с», я также имею единственный метод создания бизнеса. У меня есть свой способ и метод для старта людей, и я не оставляю большого простора для кандидата, чтобы он диктовал мне свои условия. Если кандидат на моё деловое предложение ответил мне: «Да!», то с того момента весь процесс его старта является ситуацией беспрерывного процесса продажи. Каждый отдельный шаг, момент я должен предоставить кандидату и действовать вместе с ним. Кандидат хочет настоять на своём мнении, то есть строить бизнес на основе своих условий (это и всё, что он знает) и одновременно с этим и я хочу передать ему свой метод создания и строительства бизнеса на основе моих условий. Если ему удалось настоять на своём, то мы проиграем оба. Если осуществится моя воля, мы оба можем стать успешными (предполагая, что мой метод строительства бизнеса приведёт к результату)!

Для корректного старта необходимо два условия:

56. Нужно создать и развить формулу старта для того, чтобы она дала бы результаты и была способна быстро копироваться.

57. Нужно научиться данную формулу «продать» кандидатам.

Для меня процесс старта представляет собой улицу с односторонним движением, по которому мы с кандидатом должны прогуливаться до тех пор, пока не станем успешными. Я никогда не разрешаю кандидату повести себя по улице в неправильном направлении. Я обязан ему/им и себе тем, чтобы пойти вместе в направлении возможного успеха, а не двигаться в сторону обязательной неудачи. Это моя твёрдая позиция в стартовом процессе и это даёт мне силу и выдержку, с помощью которых я способен осуществить свою волю и реализовать свою формулу. Совершенно ясно одно, и чего я всегда твёрдо придерживаюсь: я ни в какой мере не готов пойти на поводу идей и пожеланий кандидатов.

Многие путают заполнение анкет с процессом старта. Зарегистрироваться в какой-нибудь фирме означает то же самое, что и купить Феррари Спайдер без того, чтобы мы умели водить машину. Процесс старта означает: кто-то показывает, как нужно «вести машину» и каким образом можно извлечь максимум из мощности мотора машины. Процессом старта является передачей выигрышной формулы (компетенции) вместе с нашей обязанностью другому человеку. Эту науку, эти знания передавать нельзя их можно только перенять. Из-за действия причин, для меня совершенно непонятных, большинство людей оказывает сопротивление всем формулам выигрыша. Формулам по успеху бизнеса, по материальному успеху, по сохранению здоровья, человеческих отношений и т.д.

Более печальным фактом является и то, что большинство людей никогда в жизни не встречалось с формулой выигрыша и, следовательно, у них никогда в жизни не было шансов принять её или отказаться от неё. Моя формула способна работать на меня, даже если она и не очень совершенная. Я способен правильно вывести на старт каждого четвёртого- пятого человека (супругов). Это моя статистика, то есть статистика человека, проведшего более 20 лет в области маркетинга и продажи. Для достижения результата подходящую формулу нужно сочетать с подходящим человеком (ключевым человеком). Большинство людей хочет изменить формулу и приспособить её к собственной личности вместо того, чтобы они сами изменились ради эффективного применения формулы. Для приготовления какого-нибудь блюда соответствующие продукты нужно закладывать в кастрюлю в нужной последовательности. Если мы ошибёмся, и какой-нибудь продукт не положим или же положим в кастрюлю не в той последовательности, в которой нужно, то конечный результат будет другим, чем мы ожидали. В процессе старта мы должны закладывать все составляющие успеха, причём — в соответствующей последовательности. В конце мы же должны съесть всё, что сварили.

Я приведу 12 шагов своей стартовой формулы:

1. Я реализую свою концепцию ключевого человека, и мы обсуждаем стратегию совместного создания и строительства бизнеса. Нам необходимо внимательно следить за тем, что говорят люди. Их «нет» может означать «да», а «да» может означать «нет». В конечном итоге их поступки говорят сами за себе и вместо людей, но вначале нам необходимо дойти до словесной договорённости. Когда я разговариваю с кандидатом, то я всегда упоминаю о системе подготовки. Я всегда пользуюсь одними и теми же словами, звучащими так: «Первый шаг бизнеса — это ключевой человек. Второй шаг — клуб руководителей. Этого можно достичь в первый месяц. Мы будем работать вместе в команде. Моя задача — показать, как нужно строить бизнес, а Ваше задание — овладеть этим так быстро, как только это возможно». Я спрашиваю: «Вы хотите создать этот бизнес быстро, профессионально и рентабельно?» И я жду ответа!
2. Я реализую Стартовый набор и научу им пользоваться. Если ответ «да», то я говорю: «Для тех, которые хотят строить бизнес быстро, профессионально и рентабельно, имеется Стартовый набор, помогающий созданию сети. Всё, что Вы должны знать о старте своего бизнеса найдёте в Стартовом наборе. Вы можете получить сведения, связанные с созданием бизнеса у самых успешных людей. Изучайте справочник, в котором всё описано последовательно, с шага на шаг. А для того, чтобы иметь актуальную информацию и учиться у самых лучших руководителей, мы предлагаем месячную программу по строительству успеха (ПСУ) с аудиозаписями (2 СД — на каждом по два выступления) и книгу по бизнесу. Я задаю следующий вопрос: «Вы хотите быстро научиться у лучших руководителей и так быстро зарабатывать деньги, как только это возможно?» Я жду ответа!
3. Я реализую месячную программу Аудио/Книга и научу кандидата пользоваться ими. Я говорю: «Вот перед Вами находится набор месячной программы Аудио/Книга. Послушайте выступления этих людей на СД. Они фантастичные люди, послушав их Вы можете почувствовать и нюансы строительства сети. Каждый успешный человек нашего бизнеса систематически посещает семинары для того, чтобы праздновать успехи и учиться друг у друга. Имеется два вида семинаров: однодневные семинары (ОДС) и трёхдневные уик-энд семинары (УЭС). Вот для Вас и Вашей жены билеты на оба ближайших семинара: это тоже является составной частью профессионального стартового набора».
4. Я продаю билеты на следующие предстоящие семинары (Семинар по строительству бизнеса (ССБ) и УЭС) и научу кандидата пользоваться ими. Я говорю: «На каждом семинаре проводится специальная встреча руководителей для тех, которые реализовали минимум 10 билетов на семинар. Мы будем работать над тем, чтобы Вы смогли квалифицировать себя ко времени следующей встречи руководителей».
5. Я попрошу заплатить мне за перечисленные выше материалы. Я говорю такие фразы: «Самые успешные люди с самого начала Настроены на успех. Ваш профессиональный стартовый набор стоит 150000-200000 форинтов па одного/на супружескую пару. Дать Вам счёт об этой сумме или нет?» И я жду ответа!
 Это тоже критичный момент процесса. Если данный человек или супруги не совсем серьёзно относятся к бизнесу и только умничают и развлекаются, то в этот момент выяснится правда. Здесь мы можем ожидать появление отговорок и опасений (иногда и реальных проблем). Однако, если они не готовы к тому, чтобы для профессионального старта своего предпринимательства заплатить 150000-200000 форинтов, то тем самым они исключают себя из возможности создания своего бизнеса со мной. Возможно, что я и так зарегистрирую их с 200 баллами или запишу их в список своих постоянных покупателей, однако, ясно то, что они ещё не готовы стать предпринимателями. Возможно, что некоторое время у них ещё будет зреть решение, они будут пользоваться нашими товарами, слушать СД, приезжать на семинары, но в настоящий момент они ещё не готовы к открытию своего предпринимательства. Для подходящего человека иметь 150000-200000 форинтов не должно означать непреодолимой трудности. Я, конечно, понимаю и уважаю материальные возможности каждого человека/супругов и никогда не хочу, чтобы они чувствовали себя плохо, а наоборот! Я хочу, чтобы все, с кем я вступаю в контакт, поняли бы то, что для меня является совершенно приемлемым то, что они могут делать всё — что только хотят. Но одновременно с этим я хочу, чтобы они поняли — у меня тоже должен быть свой выбор и я буду работать только с такими людьми, которые следуют моим указаниям. А после получения денег на материалы уже начинается бизнес.
6. Я научу кандидатов тому, как нужно составлять список фамилий и имён и как анализировать этот список.
 Я двигаюсь дальше и прошу их записать минимум 50 фамилий на листочке бумаге и затем с ним/и обсуждаю до конца всё задание, как это было уже изложено мною выше в Уроке №2. Я показываю им, как они могут зарегистрироваться на Е-Тренинге и я обращаю их внимание на текст уроков №1-3. Я задаю им вопросы о людях, фигурирующих в их списке, а также о том, почему, по их мнению, этим людям пригодится возможность вступления в наш бизнес. Я хочу знать, какого типа люди фигурируют в этом списке.
7. Я договорюсь о дате 2-3 семейных демонстраций. Мы договариваемся о дате 2-3 семейных встреч, и я приглашаю их на следующую открытую демонстрацию. Это означает то, что в первые 10 дней у моих коллег имеется в общей сложности 4-5 дат, на которые они могут пригласить будущих коллег по бизнесу и смогут продемонстрировать им своё деловое предложение.
8. Я научу кандидатов тому, как надо приглашать и подтверждать приглашение. Я объясняю им важность приглашения и ссылаюсь на справочник и на эту веб-страницу, а также указываю местонахождение отдельных материалов. Затем я тренирую с ними приглашение. Сначала я приглашаю их, а затем прошу, чтобы они пригласили бы меня. Я упражняюсь с ними до тех пор, пока дело не пойдёт с успехом. Я хочу добиться того, чтобы у коллег была твёрдая уверенность в том, что им удастся пригласить на демонстрацию Маркетинг-плана не менее 15 человек (7-8 супружеских пар).
9. Я научу их тому, как нужно подготавливать семейные демонстрации Маркетинг-плана, что им надо делать и говорить.
 Я ссылаюсь на ту встречу, на которой они первый раз увидели демонстрацию Маркетинг-плана. Если эта демонстрация, на которой они первый раз увидели Маркетинг-план, прошла успешно, то им будет нетрудно объяснить, что следует им делать.
Я говорю такие фразы: «Вы помните, что происходило у Вашего спонсора на прошлой неделе. Давайте потренируемся, как Вы будете представлять меня своим друзьям». Если мы делаем правильно, то это сэкономит нам много времени в процессе старта. Что бы мы ни делали — это будет происходить на глазах у коллег по бизнесу. То, что мы делаем, означает больше того, о чём мы говорим. Объяснение всего того, что мы делаем и почему делаем именно так, Вы найдёте на этой веб-странице в текстах уроков.
10. Я реализую важность старта с 200 баллами и научу кандидатов, как нужно заказывать и использовать товары. Я говорю: «В данный момент следует заказать товары на 200 баллов потому, что они нужны Вам ещё до проведения первой Вашей семейной встречи. Доставка товаров на дом займёт примерно 2 дня, значит, у Вас будет достаточно времени, чтобы их использовать на практике и иметь уже небольшой опыт в их применении». Самый надёжный и лёгкий способ заказа по Интернету. Отдавайте товары прежних марок дому престарелых или благотворительной организации, замените их новыми товарами! Ваши будущие коллеги по бизнесу должны видеть эти товары в Вашем доме. Это обстоятельство сделает Ваше предложение достоверным.
11. Наконец попрошу кандидатов заполнить и подписать анкету вступления в бизнес. Для меня заполнение и подпись анкеты/заявки о вступлении является конечной церемонией, поэтому все условия и обстоятельства необходимо выяснить до этого. Подпись на бумаге подтверждает нашу устную договорённость и завершает процесс старта. В таком случае я говорю: «Поздравляю Вас со стартом своего бизнеса по Сетевому маркетингу/MLM. Вы попали в такую ситуацию, в которой Вы способны набрать наибольшую скорость после старта по бизнесу. Лично я ожидаю наилучших результатов от Ваших первых 2-3 демонстраций. Лишь от Вас зависит, насколько хорошо пойдёт ваш бизнес. Чем больше людей будет на ваших первых 2-3 встречах, тем более удачными будут и ваши шансы. Вы надёжно стоите на стартовой площадке для великолепного начала бизнеса».
12. С каждым кандидатом/ами я пройду первые 11 шагов для того, чтобы научить их тому, как я организую стартовый процесс.

Я говорю так: «Давайте повторим и просмотрим, что же мы сделали до сих пор. У меня есть веские доводы для того, почему я выбрал этот метод для Вашего старта. Я хочу Вам наилучшего и желаю вам, чтобы Ваш бизнес пошёл бы в правильном направлении. Ваших будущих партнёров я хотел бы стартовать точно таким же методом, поэтому я хочу, чтобы Вы научились у меня, как это нужно сделать настолько быстро, как только это возможно. Вы сами способны создавать свой бизнес лишь при условии, если научитесь правильно стартовать людей».

Большинство людей процесс старта никогда не освоит полностью. Поэтому, если Вы захотите быстро, профессионально и рентабельно строить свой бизнес, научитесь правильному старту людей.

Имеется простая причина того, почему только в конце стартового процесса я реализую Пакет заявок/регистрации в фирму. Я же хочу, чтобы мой партнёр купил всю концепцию создания и строительства бизнеса, исходя из моих условий. Если они не согласны на это, возможно они и не вступят в мой бизнес — тогда зачем тратить драгоценное время друг на друга! А как только они подписали анкеты о вступлении в фирму, я потеряю возможность ставить свои условия кандидатам. Мне в таком случае останется только устная, не закреплённая на бумаге, договорённость о наших условиях. А они уже имеют свой собственный бизнес и делают с ним то, чего они хотят. Они являются добровольцами и как таковые они не должны слушаться ни меня, ни моей формулы. Единственное условие, которое обязывает нас соблюдать нашу договорённость, это устное обязательство, данное другому человеку. Я буду сдерживать своё слово па мера того, насколько обязаны мои партнёры. В данной ситуации моя задача заключается в том, чтобы заставить их соблюдать обещания, данные самим себе. Большинство людей систематически обманывает себя, лжёт самому себе и находит всякие отговорки по поводу того, почему он не сдерживает данные себе обещания. Лгать себе очень легко, так как нас никто не разоблачит. Но если кто-то другой знает о наших обещаниях и может нас привлечь к ответу, это в большей степени затрудняет самообман. Без подобной возможности привлечь к ответу весь процесс создания бизнеса становится случайным и будет не больше выстрела в темноту, в неизвестное. А применяя способ передач, указанный выше, мы можем извлечь самое лучшее из человека (из супругов) для того, чтобы достичь наилучших результатов.

У меня дома всегда имеется 10 Регистрационных пакетов, небольшие запасы самых ходовых товаров, чтобы прямо на месте я смог бы их продать кандидатам! У меня дома имеются Стартовые наборы, Информационные пакеты, СД, Билеты на Семинары, Книги и другие вещи, необходимые для правильного старта людей. Прежде чем пойти на Стартовую встречу, я всегда подготавливаюсь к ней и собираю отдельный пакет, который я собираюсь реализовать новым людям. Я это делаю потому, что я хочу добиться, чтобы средства обучения обучали бы вместо меня моих коллег, даже тогда, если я в дальнейшем покину их, и тем самым предоставляется мне возможность проводить своё время со следующим кандидатом. Пускай средства обучения работают вместо Вас!

Стартуйте и Вы правильно своих кандидатов по дороге

к успеху! Пускай и Вас замещают средства обучения.

Джеймс Вади
УРОК 7.
ПОЛЬЗОВАНИЕ ТОВАРАМИ
И ИХ РЕАЛИЗАЦИЯ

Эта тема, на первый взгляд, может нам показаться абсолютно ясной, однако, я считаю, что в области нашего бизнеса она вызывает больше всего недоразумений. Каждая фирма, предпринимательство, бизнес занимается реализацией чего-то. В основном они предлагают разрешение какой-то проблемы, реализуя какой-то товар, продукт или услуги. Лично мы продаём свою рабочую силу, время, знание или опыт, накопленные в какой-то области жизни. В качестве товара на рынке может появиться и фирма, бизнес или возможность бизнеса, которые тоже можно продавать. В области Сетевого маркетинга/MLM товаром №1 является сама возможность бизнеса. Когда мы демонстрируем Маркетинг-план, то реализуем/продаём самого себя и возможность бизнеса потенциальным покупателям (кандидатам). Когда мы спонсируем кого-то или подключаем его к бизнесу, это означает, что мы успешно реализовали свои представления о будущем в области бизнеса и/или самого себя со своей формулой успеха.

Спонсорство — это реализация. Мы, люди, всегда что-то покупаем или продаём. Если мы что-то покупаем, это означает, что на другой стороне кто-то продаёт нам данный товар и тем самым он зарабатывает деньги на нашей покупке. Обратите внимание на направление потока денег! Он всегда направлен от покупателя к продавцу. А кто же зарабатывает деньги (доход, доход в виде маржи, возврат денег, бонусы, премии, прибыль, провизию) при этой операции? Всегда продавец! Не стоило бы и нам перейти на другую сторону и продавать что-нибудь? Не имеет значения — что! Мы все участники рынка до тех пор, пока мы общаемся с другими людьми. Мы реализуем (обмениваем) своё время и свои специальные знания своему начальнику, фирме или государству. На этой операции мы зарабатываем деньги в виде заработной платы, провизии, премии. Мы также реализуем свои идеи, веру и мнения своим супругам, детям и друзьям, а они — в свою очередь — точно также продают их нам. Значит, каждый из нас в обычные дни тоже занимается бизнесом, покупая и продавая своё время на протяжении всей своей жизни. Единственная разница заключается в том, что большинство людей не котируется на рынке достаточно высоко и порою им нечего продавать. Хуже этого бывает то, что большинство людей считает, что занятие реализацией — это профессия в общем-то не престижная и поэтому он всячески хочет её избегать.

В ходе этого урока я хочу продавать Вам реализацию. Реализация является самым высокооплачиваемым видом деятельности во всём мире. Если вы научитесь продавать, то Вы будете способны продавать любой продукт, любые услуги или идеи где угодно и когда это угодно Вам. Это «переносная» и универсальная способность, на которую всегда существует очень большой спрос в любой точке земного шара.

Читая новости экономики Вашей страны, помните, что любая продукция и услуги, составляющие валовый национальный продукт Вашей страны, были кем-то реализованы с соответствующей прибылью для тех, кем они были реализованы. А ещё лучше, если Вы, купив какой-нибудь продукт, остановитесь на минуту и подумаете о том, что кто-то в данный момент заработал деньги на Ваших покупках. Пускай подобные мысли проносятся в Вашей голове в каждом случае, когда Вы открываете свой кошелёк и оплачиваете свои покупки или наличными деньгами, или кредитной карточкой! Вспомните свой банк, зарабатывающий деньги каждый раз на каждой Вашей операции, покупке — когда Вы снимаете деньги из банкомата или используете свою кредитную карточку.

Реализация является совершенно естественной частью нашей повседневной жизни. И на свете нет более подходящей области усвоения искусства продажи, чем Прямая продажа/Сетевой маркетинг/MLM. Когда мы подключаемся к бизнесу, мы является покупателями. Мы покупаем себе своего спонсора, формулу старта, концепцию бизнеса, товары и примыкающие к ним средства. А когда мы хотим строить свой бизнес, мы должны изменить свою позицию — превратившись из покупателя в продавца — и вынуждены научиться продавать. Большинство людей никогда не способно на такие превращения. Они открывают магазины, но хотят иметь деньги без продажи и ждут, чтобы покупатели сами нашли дорогу к ним. Нигде не существует автоматической реализации! Ведь кто-то должен реализовывать экспедицию на Марс, самолёт Аэробус А380, конфеты в магазинчике на углу нашей улицы и преимущества систематической чистки зубов.

Существует 10 «вещей», которые я реализую в своём бизнесе:

58. Я реализую самого себя, первое впечатление от себя, свою улыбку, свой общий вид, сотрудничество со мной, свои знания, свой опыт, свои обязательства (формулу выигрыш/выигрыш).

59. Я реализую свою формулу, свою стратегию, свой процесс старта, способ и методы создания бизнеса (ключевой человек).

60. Я реализую свою концепцию фирмы, то есть как она выплачивает бонусы и даёт премии за выдающиеся результаты (4%).

61. Я реализую продукцию фирмы (товары), при продаже которой мы получаем деньги и, благодаря этим товарам, мы обслуживаем покупателей.

62. Я реализую идею самообразования — почему выгодно учиться на протяжении всей своей жизни (практические знания и информация — это власть!)

63. Я реализую средства обучения с объяснениями — как они могут замещать нас для быстрого копирования.

64. Я реализую свою верхнюю линию, объясняя, почему необходимо иметь третьего человека, образец для подражания (наставника).

65. Я реализую руководителей, эдифицирую, «выстраиваю» их перед группой (10+, LC).

66. Я реализую систему, условия быстрого роста и успеха (Альянс Бриллиантов).

67. Я реализую свои мечты, возможности личной и материальной независимости (СВОБОДА!).

А теперь выйдем на рынок и посмотрим, что содержит в себе там процесс реализации.

68. Имеется товар (продукт, идея или услуги), содержащий в себе разрешение какой-то проблемы или удовлетворение какой-то потребности.

69. Продавец (он имеет право реализации товара и тем самым он зарабатывает деньги, ищет и хочет привлечь к себе всех потенциальных покупателей).

70. Кандидат (он потенциальный покупатель наших товаров, у которого в настоящее время есть или нет проблемы или потребности).

71. Покупатель (лицо, имеющее в данный момент проблему или потребность, которое в нашем товаре, находит разрешение).

72. Деньги — это средство, с помощью которого осуществляется обмен.

73. Счёт (это фиксирование в письменном виде операции, служащий для того, чтобы правительство, государство смогло получить свою долю в виде налога с оборота).

Предположим, что продавцом являюсь я, и у меня есть реализуемый товар — зубная паста. Кто же является моим потенциальным покупателем? Все те, которые пользуются зубной пастой и знают о тол, что я занимаюсь реализацией зубной пасты. Однако люди, пользующиеся зубной пастой, но не осведомлённые о том, что я занимаюсь продажей зубной пасты, являются потенциальными покупателями какого-нибудь другого продавца. И чем больше людей узнают о том, что я занимаюсь реализацией зубной пасты, тем больше у меня шансов продать свой товар. (Это и является причиной того, что я записываю буквально всех в свой список имён и фамилий!) Когда я демонстрирую свой Маркетинг-план, это очень похоже на то, что я почти всё хочу продать (10 «вещей», перечисленных выше) в глазах потенциальных покупателей (будущих коллег по бизнесу), зная, что только некоторые купят у меня бизнес и очень немногие будут выбирать и покупать наши товары. Я хочу добиться того, чтобы всё то, что я продаю, выглядело настолько соблазнительно, как только это возможно. Поэтому я одеваюсь элегантно и привожу в порядок свои зубы (чищу их своей зубной пастой), чтобы — когда я улыбаюсь и говорю о превосходстве своих товаров — мои слова имели бы соответствующую достоверность. Я реализую зубную пасту прямо потенциальным покупателям (Прямая реализация). А непрямая продажа проявляется в такой форме, в которой фирма, выпускающая зубную пасту, заказывает рекламный фильм и/или объявление, где привлекательная девушка с абсолютно правильными блестящими зубами продаёт нам зубную пасту по телевизору или в каких-то журналах, а мы покупаем пасту, снимая её с полок магазинов или супермаркетов.

Я хочу, чтобы мои коллеги по бизнесу знали, что мои товары настолько хороши, если не лучше, как и те, которыми они пользуются в настоящее время. Почему я пользуюсь всеми теми товарами, которыми торгует наша фирма? Потому, что они могут меня сделать богатым. Чем больше я ими пользуюсь, тем больше я способен их продавать, так как они дают мне личный опыт и достоверность моим словам, когда я рекламирую их потенциальным покупателям. Подумайте о том, как выглядел бы владелец автоторговой фирмы БМВ, если он сел бы за руль Мерседеса. Кажется комичным, однако, большинство людей, подключившихся к бизнесу Прямой продажи/Сетевому маркетингу/MLM, не пользуется теми товарами, которые он собирается продавать.

Мы с женой Юдит работаем дома. Я реализую концепцию бизнеса, она — товары. Мы ежемесячно реализуем товары на 500-600 баллов. Часть этих товаров мы заказываем для личного пользования, а остальная часть идёт для наших постоянных клиентов. Юдит систематически, два раза в месяц, заказывает товары по Интернету. Перед отправкой заказа она обзванивает наших покупателей и говорит: «Сегодня я буду заказывать товары у фирмы. Какой товар заказать тебе/Вам?» И ждёт ответа. Если им что-то нужно, то наши друзья и родственники сдают нам свои заказы. Женщины же обожают покупать. Все, кто знаком с нами, знает, что у нас работает виртуальный магазин, и мы занимаемся реализацией определённого круга товаров. Это работает примерно так: Юдит наводит новый макияж, а её подруги хотят всё знать о новых косметических товарах. В следующий раз, когда они придут к нам, она познакомит их с новой косметикой. Юдит берёт с собой новый лак для ногтей тогда, когда идёт делать маникюр, и все женщины у маникюрши знают, откуда у неё новый лак. Когда мы приглашаем к себе новых гостей или идём с ними ужинать, мы всегда берём с собой новые витамины, и люди интересуются ими. Когда родственники или друзья приходят к нам, они видят соответствующие товары, которыми мы пользуемся в нашем доме — в ванной, в кухне, в гараже и т.д. Юдит, когда делает подарки нашим друзьям или родственникам, всегда выбирает товары нашей фирмы. Дома у нас имеется небольшой склад самых ходовых товаров, так как мы хотим — при необходимости — сразу обслужить наших покупателей. А при следующем заказе мы пополняем наши запасы товаров. А когда наши коллеги по бизнесу приходят к нам или в наш офис, они сразу видят, что мы сами пользуемся теми товарами, которые реализуем.

Если бы я не пользовался разными нашими товарами, то как я мог бы ожидать от своих коллег, чтобы они пользовались бы ими? Это было бы явным противоречием между тем, что я проповедую и тем, что я делаю. Я люблю наши товары; так как их доставляют нам на дом бесплатно, они являются товарами высшего качества, экономичны, не вредят окружающей среде и, вдобавок ко всему, делают меня богатым человеком. Если я ежемесячно достигаю 200 баллов (ключевой человек), у меня имеется право потребовать делать то же самое от своих коллег по бизнесу. Я хочу добиться, чтобы требование 200 баллов копировалось бы в моём бизнесе. Я хочу также и того, чтобы в моём бизнесе копировалось бы личное обязательное количество продажи товаров на 200 баллов. И я желаю, чтобы мои коллеги по бизнесу научились продавать. Я лично знаю, как это нужно делать, так как в школе жизни я научился этому, это даёт мне способность научить других реализовывать товары.

Я поднял свою цену на рынке, так как развил в себе новые способности: ежемесячно я реализую соответствующий товарооборот и могу научить людей, как это нужно сделать. Большинство людей неправильно понимает суть дела: они считают, что у нас с Юдит имеются покупатели потому, что мы хотим получать 30.000-40.000 форинтов маржи/прибыли. А в самом деле эти деньги нам совсем не нужны, а нам нужно только иметь право требовать копирования, нам нужны специальные знания и опыт, чтобы быть способными обучать наших коллег по бизнесу, и нам нужен максимум скидок по тем товарам, которыми мы пользуемся лично. Мы же хотим покупать всё по самым льготным ценам. Всё равно, что мы покупаем, мы всегда просим скидку и каждые четвёртый или пятый раз мы и получаем её. Мы никогда не покупаем дешёвые вещи, а только наилучшие, но это является частью нашей игры, так как нас интересует — насколько дешевле можно купить данные товары.

Просить скидку — это тоже реализация. Речь идёт не о деньгах, а о принципах. «Проси и получи!» Реализация и заключение сделки — это одно и то же. Это часть человеческой натуры, это и привычка, сложившаяся на протяжении многих лет. Мы хотим продавать разумно, значит хотим и покупать таким же образом. То, что мы покупаем товары, выпускаемые нашей фирмой, и становимся лучшими покупателями у самих себя, было правильным и разумным решением, ибо мы показываем положительный пример для копирования. То, что мы имеем покупателей, является хорошим решением и потому, что мы имеем беспристрастное мнение о том, насколько хороши наши товары. Никто не может оценить наши товары лучше, чем наши покупатели, покупая товары в розницу. Я пристрастен к нашей продукции, но мои покупатели — нет! Когда они положительно отзываются о наших товарах, я получаю от них ни с чем не сравнимые оценки, получаю обратную связь.

И, наконец, зарабатывая деньги путём реализации в розничной торговле, эти суммы я могу отвести на затраты, связанные с функционированием своего бизнеса. Для большинства людей дополнительные 20.000-40.000 форинтов ежемесячно в начальном периоде строительства своего бизнеса могут означать многое. Практически наши покупатели в розничной торговле «покрывают» затраты, связанные с обучением по бизнесу. А когда они уже научились реализации товаров, ощущаемых физически, мы можем продвигаться вперёд к реализации вещей не физических, а духовных, то есть к реализации идей, концепций.

При демонстрации Маркетинг-плана мы продаём всё, чем мы располагаем. А что у нас имеется для продажи и как мы это продаём, в этом могут встретиться большие расхождения. Сколько вещей мы можем продавать за один раз и как быстро мы можем их продать — в этом тоже имеется большая разница. А самую большую разницу составляет то, сколько человек успешно продаёт в бизнесе. Существуют тысячи книг о реализации, но для того, чтобы всё усвоить на практике, нужно «выйти в люди» и нужно с ними разговаривать.

Большинство людей сначала хотят выучить правила продажи, чтобы избегать ошибок и стать способными больше продавать в дальнейшем. А мой опыт показывает совершенно противоположное: мы сначала тренируемся, ошибаемся, а затем учимся на собственных ошибках. Попробуйте снова, опять делайте ошибки точно так, как Вы учились кататься на велосипеде. Поверьте мне, не имеет значения, насколько мы сильно хотим заключить сделки или стараемся продавать разумно, мы не можем никакими силами заставить кандидата купить. Решение купить представляет собой биохимический процесс в голове другого человека. Мы можем держать в своих руках руководство процессом продажи, можем задавать вопросы, но конечный результат никогда не попадёт под наш контроль. Некоторые люди будут говорить «нет», а другие «да», несмотря на то, что мы продаём и как продаём.

Реализация — это игра в цифры. До начала строительства сети я работал в брокерской фирме и реализовывал программы частных пенсионных касс (так называется в Австралии подготовка к выходу на пенсию). Затем я продавал факсы и ксероксы и, наконец, перешёл на работу в фирму, занимающуюся реализацией мобильных телефонов. Мне было всё равно, какие товары я реализую, каждый 4-й или 5-й сказал мне «да», а другие — «нет». Я сделал соответствующий вывод: «Я не могу контролировать конец процесса реализации (то есть, как заставить людей купить), но я могу контролировать начало. Я научился и тому, как обращаться с отказами людей.

Отказ, пожалуй, самая трудная составляющая часть нашего бизнеса. На каждые «да» я получаю три или четыре «нет». Это моя статистика, и я не был способен её изменить за прошедшие двадцать лет. Поэтому я сделал вывод: я буду уважать данные цифры и научусь жить вместе с ними. Я никогда не принимаю близко к сердцу полученные мною «нет», так как я понял, что это адресовано не мне, а является правилом игры и это называется законом больших чисел. Людей, говорящих мне «нет» на моё предложение, я попытаюсь сделать своими постоянными покупателями — если это получится, а «отказников» я считаю своей помощью в накоплении опыта в бизнесе. Я получаю деньги из «да», а учусь на ошибках, на «нет». В конечном итоге конечный результат безразличен, так как в любом случае я остаюсь в выигрыше. Таким образом, реализация для меня — это игра. Я превратил её в интеллектуальную игру, которой я наслаждаюсь. Ключевым словом здесь является подготовленность, эрудиция. Я точно знаю, что я буду говорить своим будущим коллегам по бизнесу (текст). Я заранее знаю, что я буду говорить в том случае, если появятся отговорки, и знаю, как сохранить контроль над процессом реализации путём задавания вопросов. И поскольку я не переживаю из-за себя или из-за исхода процесса, я могу сосредоточивать своё внимание на кандидате, смогу ли я отгадать его потребности, пожелания.

Я научился выслушивать слова другого человека, стать внимательно слушающей «публикой». У нас два уха и один рот: целесообразно их «использовать» в этих же пропорциях. Никто не может научить нас продавать точно так, как он сам продаёт, и точно так же все сами должны научиться продавать, как сами научились кататься на велосипеде. Лишь от нас зависит то, что сделаем ли мы всё самое необходимое, научимся или нет. Лично я решил научиться продавать. В начале мне было очень тяжело и неудобно. Я потратил большие деньги, чтобы купить все книги по реализации, лучшие аудиопрограммы и ездить на семинары. Я потратил примерно 20.000 австралийских долларов на самообразование: в эту сумму входит и стоимость профессиональных курсов по реализации, которые я тоже окончил до начала строительства своей сети бизнеса.

То, что я вложил деньги в собственное образование

и благодаря этому научился реализации —
это одно из наилучших решений в моей жизни.

Научитесь продавать!

Вы будете неплохо зарабатывать!

Джеймс Вади
УРОК 8.
ИСПОЛЬЗОВАНИЕ СРЕДСТВ

Каждая профессия, специальность использует какие-то средства для облегчения своей работы. Плотник пользуется молотком, хирург — скальпелем, лётчик — радиокомпасом (навигационной системой). В области Сетевого маркетинга/MLM мы можем найти несколько очень эффективных средств, используемых нами для быстрого, профессионального и доходного роста нашего бизнеса. Эти средства мы называем вспомогательными материалами бизнеса (ВМБ). Данные средства создают самые успешные руководители нашего бизнеса. Первичной целью этих средств является подготовка и обучение. Кроме этого, они несут в себе информацию и мотивацию. Средства также создают основу для процесса копирования и в то же время обеспечивают то, чтобы соответствующая формула выигрыша была бы доступна везде для новых коллег во всей организации. Средства способствуют переходу из точки А в точку В. Они помогают нам сэкономить время и быстрее дойти до желаемой цели.

Средства содержат в себе также и разрешение специальных проблем. Мы можем пойти пешком из Будапешта в Москву или можем добраться до Москвы разными видами транспорта — поездом, самолётом. Как быстрее мы доберёмся до Москвы? В сети у нас проблема заключается в скорости, в разгоне, а её разрешением являются средства. Если вообще существует секрет того, почему наша организация во всём мире развивается быстрыми темпами, то этот секрет находится в копировании эффективного использования подходящих средств. К названным средствам относятся:

74. Аудиозаписи

75. Книги о бизнесе

76. Семинары и встречи

77. E-Training

Однако никто не обязан пользоваться этими средствами! Ведь можно добраться из Будапешта в Москву и пешком! Хотя в последние годы я ни о ком не слышал, кто выбрал бы такой способ передвижения. Точно также можно строить сеть быстро, профессионально и рентабельно без использования средств. Однако, пока мне — за 15 лет, проведённых в области нашего бизнеса — не довелось встретиться с таким человеком, который стал успешным благодаря этому пути.

Есть люди (главным образом бюрократы, никогда не строившие сеть), которые знают всё лучше и с умным видом заявляют: для строительства бизнеса нет необходимости пользоваться данными средствами. Я согласен с ними на 100%. Не нужны средства для строительства бизнеса точно так же, как и не обязательно сесть на поезд или на самолёт для преодоления расстояния между Москвой и Будапештом. Мой личный выбор — пользоваться средствами! Я не знаю другого метода строительства бизнеса, а знаю только тот, который осуществляется с помощью средств. Я использую все имеющие средства не потому, что это обязательно, а потому, что я так хочу! Если я не использую их, то их будет использовать другой, а я отстану от него. Я обязан себе, своим партнёрам по бизнесу, своей команде и фирме строить свой бизнес настолько быстро, профессионально и рентабельно, как только это возможно. Я хочу быть лучше всех в двух вещах:

78. Я хочу быстро учиться, используя имеющиеся в моём распоряжении средства;

79. Я хочу быстро обучать, используя имеющиеся в моём распоряжении средства.

Я знаю, почему у большинства людей в голове появляется проблема, связанная с понятием концепции использования средств. Это происходит потому, что у них самих имеются большие проблемы в связи с учёбой и обучением. Большинство людей после окончания школы перестаёт учиться. Всего лишь 9% взрослого населения систематически читает книги. Система школьного образования закрепила в нас убеждение в том, что большинство знаний, полученных в школе на протяжении многих лет, являются бесполезными, а учёба является пустой тратой времени! Тогда зачем же нам надо учиться на протяжении всей жизни?

Я вспоминаю старую студенческую поговорку: «Кто учится — тот дурак, а кто не учится — он дураком и останется». Система школьного образования искоренила в людях жажду новых знаний. Те люди, которых я получаю после завершения школьного образования, чтобы обучить их бизнесу, не подготовлены к систематическому труду. Вдобавок ко всему, они не знают ценности постоянной учёбы на протяжении всей жизни. Они считают, что окончив школу, они являются подготовленными на всю жизнь. Поэтому такие люди не читают и ничего не хотят слышать о дальнейшей учёбе. И что ещё хуже — у них нет никакого опыта в бизнесе. Они не знают, как нужно обращаться с деньгами, как продавать, как договариваться о времени встречи, как вступать в контакт с людьми, как с ними общаться, как обращаться с людьми, чтобы построить успешный бизнес, как сделать его рентабельным, как разрешать проблемы и т.д. До тех пор, пока система школьного образования выпускает на биржу труда таких людей массами, до тех пор, пока фирмы Сетевого маркетинга /MLM с распростёртыми объятиями принимает всех, и фирма в качестве спонсора на меня возлагает ответственность за то, чтобы мотивировать и подготавливать их к строительству бизнеса, я буду пользоваться всевозможными средствами.

Ежемесячно десятки тысяч людей подключаются к моей сети. Кто же будет вести их подготовку? Их спонсор, который всего на несколько дней раньше их вступил в нашу организацию? Именно в этом можно найти причину того, что я использую вышеприведённые средства и развиваю их. 20 лет тому назад я пришёл к выводу: для того, чтобы найти своё счастье в бизнесе, мне необходимо создать свою личную систему обучения. Я ненавидел школу, и она была для меня тюрьмой. В то же время во мне горела жажда знаний, я хотел выучить многое! Я выучил новый язык (английский) и передо мной открылся в Австралии новый мир. Я хотел стать миллионером и твёрдо знал, что мне нужно научиться этому. Я знал, что учителя, работающие в школьной системе обучения, не миллионеры, а наоборот, почти во всех странах они составляют одну из самых низкооплачиваемых категорий интеллигенции.

Таким образом, вместо того, чтобы пойти страдать ещё пять лет в университете, и ничего не узнать о том, как мне стать миллионером, я решил учиться самостоятельно. Я считал себя хорошим учеником, поэтому я составил самому ребе программу самообразования. Моя личная программа самообразования состояла из следующих частей: практическая подготовка (стать профессиональным продавцом), аудиозаписи (в то время — звуковые кассеты), книги по бизнесу (самые популярные 100 книг) и семинары (развитие способности продавать и развитие личности). И это было намного раньше, чем я услышал о бизнесе Сетевого маркетинга/ MLM. Я купил из всего вышеперечисленного самое лучшее и тогда мне всё обошлось в 20.000 австралийских долларов. Таким образом, я вложил 20.000 австралийских долларов в собственное обучение и самоподготовку, а впоследствии — несколько лет спустя — полученные мною знания и личный опыт позволили мне претворить свою мечту в жизнь.

Я уже знаю, как это сделать, и я хочу поделиться с Вами этими знаниями. Об этом говорится в уроках E-Training. Я выбрал себе реализацию, так как первый мой шеф в Австралии сказал мне, что если я хочу зарабатывать больше, то я должен научиться продавать, ибо большие деньги находятся в сфере реализации. Когда Вы вступили в бизнес Прямой продажи/ Сетевой маркетинг /MLM, Вы автоматически встали на путь по усвоению профессии реализации. Хотя сам факт, что Вы находитесь в бизнесе, сразу не сделает Вас профессиональным продавцом точно так, как и то, что если Вы сели в автобус, не означает, что вы сразу станете профессиональным водителем автобуса. Одно дело — где-то находиться, а другое — что-то создавать!

Наша задача — спонсировать людей (строить сеть) и создавать товарооборот. Вы должны научиться, как это нужно делать! Когда вы читаете эти строчки, это уже означает, что Вы вступили на правильный путь. Помимо 20.000 австралийских долларов, вложенных мною в начале своей деятельности в своё самообразование, за прошедшие 15 лет я вложил намного больше денег. Вдобавок ко всему, я совершил ещё много ошибок, которые обошлись мне очень дорого, но я извлёк из них ценнейшие уроки. Я не с гордостью признаюсь в том, что нехватка знаний и опыта означали для меня потери в несколько миллионов долларов на протяжение многих лет. Люди пользовались моим доверием, обманывали меня, крали у меня, манипулировали моим бизнесом в свою пользу и т.д. Мои знания и опыт, которыми я делюсь с Вами на страницах этих уроков, в буквальном смысле обошлись мне в несколько миллионов долларов.

Когда вы заплатили 5.000 форинтов за участие в E-Training, вы приняли решение стать моим учеником и купить мои знания и опыт за сравнительно небольшую сумму. Мне кажется, что Вы заключили выгодный бизнес, и я надеюсь, что Вы тоже так же считаете. В самом начале я хотел стать наилучшим учеником, а затем — наилучшим учителем в нашем бизнесе. Когда я вернулся обратно в Венгрию, я был совсем один. У меня не было выбора: я был вынужден научить новых людей, вступивших в мой бизнес, всему тому, что я уже знал, так как не было другого человека, который сделал бы всё это вместо меня. И для того, чтобы я более эффективно смог бы обучать своих Коллег, я стал использовать вышеуказанные средства. Моя формула была очень простой: во-первых, я стал самым лучшим учеником в нашем бизнесе, каким вообще только мог бы стать для того, чтобы найти выигрышную формулу (ключевой человек). Во-вторых, я стал самым лучшим учителем по всему бизнесу, каким вообще мог быть для того, чтобы обучать ключевых людей. А в-третьих, я использовал средства с такой эффективностью, которая вообще возможна для того, чтобы подготовить столько людей, сколько возможно, и настолько быстро, насколько это возможно для того, чтобы иметь множество ключевых людей.

Большинство людей приостанавливается в самом начале, когда выясняется, что за средства нужно платить: они хотели бы, чтобы средства были бы бесплатными. Однако, если у кого-нибудь такой менталитет, то шансы на строительство бизнеса практически равны нулю. В мире бизнеса нет такого, что мы получаем что-то за ничто! В бизнесе всегда что-то обменивается на деньги (или происходит простой обмен). Если кто-то скупится тогда, когда речь идёт о его образовании по бизнесу, то он не учитывает, во сколько раз дороже обойдётся ему то, если он не получит соответствующей подготовки, если он не учится.

Большинство людей имеет мало знаний и опыта для того, чтобы в мире бизнеса успешно пережить первое испытание. В этом обстоятельстве можно найти причину того, что большинство новых предпринимательств обанкротится уже в первый год своего существования. Приобрести знания по бизнесу у удачного человека путём применения аудиопрограмм, книг, семинаров и E-Training — это самая разумная, быстрая и дешёвая форма получения информации. Я до сегодняшнего дня слушаю аудиозаписи в машине, систематически читаю книги по бизнесу, в среднем одну книгу в неделю. Я всегда присутствую на семинарах и слушаю выступления успешных людей. Я подписываюсь на разные сборники новостей в области руководства предприятиями и капиталовложений. Я выписываю газету Harvard Business Review, систематически читаю местные и международные издания по бизнесу. Я являюсь пожизненным членом Национального Географического Общества (National Geographic Society), я также прочитываю или прослушиваю краткое содержание 30 наилучших книг по бизнесу, которое ежегодно издаётся в США. Я и теперь считаю себя учеником и это мне очень нравится! Я не верю в систему школьного образования, но верю во всемогущество учёбы. Я не допускаю ошибку, чтобы думать: школьная система или правительство несут ответственность за мою учёбу. Я же сам принял на себя полную ответственность за своё обучение. А Вы как?

Поверьте мне: учиться никогда не поздно! Какие у Вас есть другие возможности? На самом деле, Вы можете научиться всему, чему только захотите, причём очень быстро. Намного быстрее, чем в школе! Строительство сети в XXI веке характеризуется, в основном, быстрыми темпами обучения, преподавания и копирования. Я хочу видеть вокруг себя таких людей, которые готовы принять эти принципы.

Знание — это сила, используемые знания (разумные поступки) открывают ворота успеха. Я применяю аудиосредства (СД и Интернет) для того, чтобы выучить новейшую технику создания и строительства бизнеса и получить поддержку, когда я падаю духом. Я реализую аудиопрограммы своим потенциальным коллегам потому, что если я это не продам им, они сами автоматически не будут покупать материалы. Всё нужно продавать! Многие продают людям — моим коллегам сигареты, гамбургеры, водку, музыку и т.д., и я буду тем (наверное, единственным) человеком, который реализует им преимущества аудиопрограмм. Я читаю потому, что я верю во власть и силу чтения книг. Я потому хорошо информирован о мире бизнеса, что я читаю очень много. Я черпаю новые идеи, которые могу воплощать в жизнь в своём бизнесе, и я могу лучше понять, почему и как действуют различные факторы бизнеса. Этот принцип я реализую людям в своей команде.

Я всегда присутствую на семинарах, так как я хочу встретиться со своей верхней линией и хочу учиться у самых успешных людей по бизнесу (так как они выступают там с докладами). Я хочу видеть и новых призёров на сцене потому, что я хочу знать, какие люди у нас делают бизнес. Я хочу видеть волнение в их глазах и воодушевление от того, что они первый раз присутствуют на сцене. Я хочу, чтобы мой спонсор видел меня на семинаре и хочу, чтобы он знал, что я распределил своё время так, что у меня осталось время для семинаров. Я хочу, чтобы мой спонсор (верхняя линия) видел: я считаю для себя обязательством собственную учёбу и деловые успехи. Я хочу, чтобы меня признали на сцене за деловые успехи и хочу, чтобы мой спонсор видел это. Я хочу, чтобы мой спонсор гордился мною. Я езжу на семинары, так как хочу встретиться со своими коллегами по бизнесу. Я хочу показывать им положительный пример (ключевой человек). Как я могу ожидать от них присутствия на семинарах, если сам не хожу на них? Я хочу увидеть, кто присутствует на семинарах, и поздравить их с этим принятым решением. Я хочу подтвердить: они приняли правильное решение, когда решили приехать на семинар, так как люди, оставшиеся дома, не имеют возможности многому научиться в области строительства бизнеса, не увидят новых призёров и их воодушевление на сцене. Я хочу, чтобы мои коллеги знали, что они могут рассчитывать на меня и всегда могут встретиться со мной на семинарах. Я езжу на семинары, так как хочу видеть награждение своих коллег на сцене, хочу видеть их радость и слёзы, когда они впервые в жизни поднимутся на сцену. Я хочу быть первым, который поздравит их с признанием успеха. Я использую семинар для того, чтобы мотивировать людей в моей команде. Я использую семинары для того, чтобы укрепить в них веру, отвечать на их вопросы и создавать положительное впечатление от нашего бизнеса. Я хочу, чтобы мои коллеги чувствовали атмосферу, динамику группы и почувствовали дух команды в бизнесе.

Я хочу, чтобы мои коллеги по бизнесу считали для себя обязательным свою учёбу и свои успехи в бизнесе. Я хочу, чтобы они поняли важность семинаров и взяли с собой своих коллег на следующий семинар. Я хочу продавать билеты своим коллегам на следующий семинар. Я хочу видеть, кто же из моих коллег взял обязательство приехать на следующий семинар, и кто из них достаточно воодушевлён, чтобы быть готовым пригласить несколько человек на следующий семинар. Я потому посещаю семинары, что это самое эффективное место, где я могу оказывать воздействие на своих коллег по бизнесу. Я еду туда работать. Я еду туда продавать. Я использую семинары в качестве средства помощи для того, чтобы вести своих коллег в соответствующем направлении к успеху в бизнесе. Я использую семинар и для того, чтобы решить и выбрать, с кем мне нужно будет работать. Я буду проводить своё время в бизнесе с такими людьми, которые приходят на семинары, которые приводят на семинары людей, которые стоят на сцене или доводят своих коллег до представления на сцене на семинарах. Я способен выбрать 3-4 человека из каждой линии на основе того, каково их отношение к семинарам. После выбора я представляю их друг другу и таким образом смогу их построить (эдифицировать) друг перед другим, рассказывая об их положительных чертах. Всё это я не способен сделать в обычные дни, в других условиях. Такого воздействия мне не удалось бы вызвать на других местах и слова не были бы такими правдивыми, если бы я сам не ходил на семинары.

На встречах я сажаю людей в круг потому, что хочу дать им понять — не только они являются единственными у меня. Таким образом я могу оказывать на них большее воздействие, впечатление. Я хочу, чтобы они поняли: это было моим выбором — работа с ними, так как я могу заниматься одновременно только с некоторыми людьми. Значит, если кто-то хочет стать моим партнёром по бизнесу (консультациям), он должен находиться среди 3-4 лучших человек по данной линии. Я хочу, чтобы они знали, я отвожу своё время всегда лучшим (3-4) людям и любой человек из глубины может попасть на это место. Значит, этим самым я зачинаю небольшое соревнование среди лучших людей. А всё это происходит на семинарах и встречах.

Одновременно с семинарами проводятся разные встречи вызовов. Например, проводятся специальные встречи руководителей для тех, которые реализовали 10 или более билетов на семинары (10+). Я хочу квалифицироваться до этой встречи и хочу, чтобы мои коллеги по бизнесу тоже квалифицировались бы до этой встречи. Я хочу, чтобы все мои коллеги квалифицировались к встрече 10+ и также хочу, чтобы по каждой линии 3-4 человека квалифицировались на этой специальной встрече. Мне хочется добиться, чтобы они продвигалась вперёд и чувствовали бы себя хорошо в наших условиях. Я также хочу, чтобы они показывали правильный путь своим коллегам по бизнесу: так работает на практике копирование на семинарах, на которых происходят выступления, доклады наших лучших руководителей, записывается звучащий материал их речей.

Аудиозаписи имеют убеждающую силу потому, что они сделаны прямо, одновременно с их звучанием. Голос настоящих руководителей звучит в этих записях, в эмоционально насыщенной атмосфере, перед лучшими строителями бизнеса (конкурентами), перед своими коллегами и поперечной линией. В такой ситуации докладчик старается выдать всё своё лучшее, а мы можем извлекать пользу из этих материалов, используя их в качестве вспомогательных средств. В аудиозаписях (будь это звуковая кассета, СД или mp3 файл) я могу взять с собой домой семинар для своих коллег. Я могу использовать их в своей работе, чтобы обучать и мотивировать своих коллег особенно тогда, когда я не могу присутствовать в их кругах!

Пользуйтесь и Вы вспомогательными средствами,

пусть они работают ради Вас и вместо Вас!

Джеймс Вади
УРОК 9.
КЛЮЧЕВОЙ ЧЕЛОВЕК

Быть ключевым человеком — это не какая-то степень в бизнесе, а лишь первый шаг к тому, чтобы стать строителем сети. Это своеобразный подход к бизнесу, и, пожалуй, в большей степени своего рода привычка. Никто не должен стать ключевым человеком! Мы можем только решить, хотим ли мы пойти таким путём или нет. Когда я начал свой бизнес в 1990 году в Сиднее, в Австралии, моя верхняя линия — Майкл Абрахаймс, разъяснил мне понятие ключевого человека. Тогда я решил стать ключевым человеком в своём бизнесе и очень быстро понял — пока я не стану ключевым человеком, у меня не будет настоящего бизнеса. Может быть, у меня есть Стартовый набор и возможность строить бизнес, но если я ничего не предпринимаю, то в моём бизнесе ничего и не будет происходить. И когда мне задают вопрос: «Что мне нужно сделать для того, чтобы мой бизнес быстро развивался?» — я всегда отвечаю: «Станьте ключевым человеком в своём бизнесе. Занимайтесь такими делами, которые приносят результаты и показывают положительный пример».

Ключевой человек должен отвечать следующим требованиям:

80. Ежемесячно демонстрировать минимум 15 Маркетинг-планов.

81. Иметь стабильных покупателей и минимум 200 баллов в месяц.

82. Пользоваться всеми товарами фирмы.

83. Участвовать во всех мероприятиях.

84. Постоянно слушать аудиопрограммы (кассеты, СД, Интернет).

85. Ежемесячно читать одну из рекомендуемых книг.

86. Работать в коллективном духе.

В пунктах №1, 2, и 3 речь идёт о подходе человека к строительству бизнеса, а пунктах №4, 5, 6 — об отношении коллег к учёбе. А в последнем пункте говорится о том, каково отношение нашего товарища к тому, что мы работаем вместе/сотрудничаем с людьми. Польза от того, что кто-то стал ключевым человеком, не видна. Она требует от нас развития в себе новых привычек, выхода из зоны собственного уюта, чтобы заниматься тем, благодаря чему будет развиваться наш бизнес. Я хотел стать ключевым человеком не оттого, что Майкл это мне посоветовал, а потому, что убедился — я должен показывать положительный пример в своём бизнесе. Если я не сделаю это, то вместо меня этого никто не сделает. Если я хочу, чтобы в моём бизнесе были ключевые люди, то мне надо стать первым таковым по следующим причинам:

87. Чтобы научиться, как это нужно сделать.

88. Чтобы научиться, что необходимо для развития соответствующих привычек.

89. Чтобы показывать положительный пример.

90. Чтобы быть способным научить этому других.

91. Чтобы я имел праве потребовать этого от других.

Я уже во втором месяце, проведённом в бизнесе, стал ключевым человеком. Сначала всё было немного неудобно, как и разные другие вещи, которые мне нужно было усвоить. Я тренировался и совершал много ошибок, а потом изменил свой подход к вещам для того, чтобы дела шли лучше. Ошибки давали мне сигналы негативной обратной связи, которые были необходимы для изменения положения вещей и улучшения процесса. Я прекрасно помню то чувство, когда став ключевым человеком, меня признали перед другими людьми. Коллеги поздравляли меня с таким удивлением, что я был совершенно шокирован.

Помимо того, что мне это было не совсем удобно, мне показалось и то, что это не очень большое, незначительное дело. Но я ошибся в этом! Стать ключевым человеком — великое дело! Это нечто такое, как внутренний договор с самим собой о том, чтобы добиться своей цели. Вот, что значит стать ключевым человеком! Это обязанность самому себе: я, во что бы то ни стало, буду придерживаться вышеназванных семи пунктов и всё! Это победа в глубине души человека, победа над самим собой.

Я научился формировать свои положительные привычки. Я могу уговорить самого себя сделать абсолютно неприятное мне дело. Я посмотрел в зал, посмотрел на всех присутствующих там, и, вдруг моё сердце ёкнуло: меня обманули! В самом деле здесь нет ни одного ключевого человека! Я — единственный такой человек, но меня обманули. По сути дела никто ничего не делает. Инстинктивно, внутри себя я чувствовал: мне удалось в своей душе произвести большой, глубинный переворот, такой переворот, который большинство людей не намерено проделать до конца. Мною овладело довольно невероятное чувство: абсолютная уверенность в том, что я доведу своё дело до конца, так как я нашёл ключ такого влияния на самого себя, который позволяет мне сделать и такие дела, которые необходимы для значительных результатов в бизнесе. В тот прекрасный момент я был уверен, что стану Бриллиантом. Я точно ещё не знал, как это произойдёт, но я был глубоко уверен, что буду способен это сделать, так как я освободил в себе ту глубинную силу, которая необходима для достижения этого звания и достижения его любой ценой. В мыслях я сразу стал Бриллиантом, как только понял, что означает стать ключевым человеком.

Два года спустя, уже в Венгрии, я стал Бриллиантом, моя фотография попала на заглавную страницу американской газеты Wall Street Journal. Стать ключевым человеком — это не такое дело, которое просто происходит с нами, а такое, какое происходит в душе, внутри человека.

Это внутреннее соглашение человека самим с собой. Я хотел быть способным как можно скорее выполнить все 7 пунктов из списка. Поскорей, как только это возможно! Выполнить это не для Майкла, не для какого-нибудь другого человека, а для самого себя. В тот месяц я демонстрировал 15 Маркетинг-планов, продавал товары своим покупателям, мой личный товарооборот превысил 200 баллов. Всю домашнюю химию в своём доме я заменил на товары нашей фирмы и стал ими пользоваться. Кассеты, встречи и книги не означали для меня проблему, так как я уже знал их ценность и погрузился в программу обучения, самообразования. Я спонсировал людей и стал игроком в команде. Мой еженедельный календарь был заполнен до предела датами Маркетинг-планов, встреч — Как быть дальше и Стартовых встреч. Я хотел стать мастером самого процесса. Это было немного неприятно в начале, а в дальнейшем стало привычным, автоматичным.

Я разработал свою формулу выигрыша и стал крупным мастером в строительстве сети. Я хотел стать отличником в области строительства сети. Майкл был максималистом и сам был мастером строительства сети. Я копировал Майкла. Я подражал ему. Если вдуматься в это, то становится очевидным, что ни один из 7 пунктов не вызывает затруднений. Их мог бы выполнить любой человек. Самым трудным делом была победа над собой! А почему мы не можем уговорить себя сами сделать то, о чём мы знаем, что это должны сделать? Потому, что мы не способны развить свои действия до уровня навыков. Всё ещё неавтоматично и немного неудобно. В этом заключается причина того, почему в истории строительства бизнеса настолько критичными являются первые 90 дней.

Я помню, как я волновался в начале, в первые месяцы существования своего бизнеса. Я хотел доказать свою правоту другим людям — Майклу, коллегам по бизнесу и самому себе. Я был таким, как губка, я всасывал в себя любую существующую информацию, которую можно было получить из кассет, семинаров и книг. Мои первые 90 дней в бизнесе показались мне волшебством. На третий месяц я достиг 12% уровня Клуба руководителей. Майкл был уже в глубине на 17 человек в моей самой глубокой линии. Это неплохая работа в глубине на 20-летнем рынке. Я установил контакт с Майклом. Я был в глубине 8 от него, но мы жили на соседней улице. Мы были с ним одногодками и между нами сразу установился контакт, который впоследствии перерос в пожизненную дружбу. Майкл в самом начале сказал мне: «У меня 75 человек на фронте (в то время он уже был Рубином) и мне не надо с тобой работать, хотя мне было бы удобно работать с тобой, так как ты живёшь поблизости. Я из множества людей могу выбрать такого человека, в которого я вложу своё время. Давай договоримся. Пока тебе удаётся собрать на демонстрацию Маркетинг-плана каждый раз 15 человек, до этого времени я буду работать два вечера еженедельно в твоей линии и строить линию по глубине, так как это может стать моей последующей квалификационной линией». (У него уже тогда была линия Платина, которую построила ему верхняя линия). Значит, Майкл строил свою первую 21%-ую линию, и я видел, как он это делал. Наша связь была основана на вышеупомянутой договорённости. На первых двух демонстрациях присутствовало по 15 человек и Майкл демонстрировал Маркетинг-план. На основе этих двух встреч я впоследствии построил две линии: одна из них Q12 Рубин-линия в Польше (Магда и Дариус Рыцай), а другая Q12 Корона-линия с Кати и Аттила Гидофалви в Венгрии и Эна Натальей в Украине.

Майкл был превосходным учителем, примером в совершенстве и великолепным образцом для копирования. Он был ключевым человеком, а я хотел стать точно таким, как он. Майкл был фантастичным коллективным игроком и благодаря тому, что он раньше служил в армии, у него всё было обдуманно и организованно. Мы были прямо членами группы бойцов по строительству сети, были вооружены досками, Стартовыми наборами, кассетами, книгами и билетами, но кроме этого на нашем вооружении была и фантастическая возможность бизнеса и непоколебимая вера в то, что мы любой ценой достигнем цели. Мы были с ним неотразимыми. Успех рождал новый успех. И нет ничего удивительного в том, что Майкл был в глубине на 17 человек в моей линии. Бизнес был на взлёте, один фактор усиливал действия другого. Полученные Деньги от бизнеса, придавали нам ещё больше веры и большей взволнованности и способствовали ещё большему темпу работы: больше и лучших телефонных приглашений и больше демонстраций Маркетинг-плана.

Благодаря последнему, у нас появилось больше покупателей (вырос наш товарооборот) и больше коллег. Мы поехали на первый уик-энд-семинар в Муджее (это очень красивый виноградниковый район), чтобы там дальше изучать науку о бизнесе и где должны были признать наши успехи. На семинаре присутствовало больше 20 человек из моих линий, а я первый раз квалифицировался на специальную встречу руководителей. Там я узнал и убедился, что во. мне есть всё то, что нужно для успешного строительства бизнеса, ведь люди следовали моему примеру и верили в меня. Я научился уважать всех. Я никогда не жаловался, никого не критиковал, никого не осуждал. С первого дня я был благодарен всем людям, которые внесли свой вклад, свой труд в успех моего бизнеса.

Я научился не применять принцип поперечной линии. Поперечная линия — это бизнес какого-то другого человека, значит, я не имею к нему никакого отношения и наоборот. Вообще я даже слышать не хочу, каковы проблемы моей поперечной линии. Я готов взаимодействовать с коллегами из своей поперечной линии для того, чтобы создать наилучшую атмосферу для бизнеса и обращаюсь с ними как с братьями или сёстрами. При наступлении морского прилива все корабли поднимаются. Мы взаимодействуем ради того, чтобы создать прилив для бизнеса. Они не мои противники, а союзники в том, чтобы добиться ещё больших успехов в бизнесе.

Я научился также использовать принцип эдификации/строительства. Ярким примером того, что я понимаю под эдификацией, служит то, как я говорю о своей верхней линии, о Майкле. Я положительно показываю образ и характер Майкла перед своими коллегами по бизнесу, чтобы в свою очередь, он тоже смог бы положительно представить мою личность перед ними. Я перечисляю его положительные черты, и он тоже рассказывает о моих позитивных сторонах личности. Я могу рассказать о нём такое, что он не сможет рассказать о себе и наоборот. Венгерская пословица утверждает, что никто не может быть пророком на своей Родине, значит, никто не может сам себя хвалить, заниматься пропагандой самого себя, своих позитивных черт. Мне необходимо иметь верхнюю линию, отличающуюся от меня, для того, чтобы она хвалила и пропагандировала меня моим коллегам по бизнесу. За определённым рубежом я уже не могу реализовать себя членам своей команды, следовательно, мне нужна третья сторона, способная сделать это вместо меня: это другой человек — специалист с дипломатом.

Моя верхняя линия в Европе — это Макс Шварц. Маркс — это своеобразная икона в нашем бизнесе, он очень успешный бизнесмен. По всей Германии он самый крупный владелец беговых лошадей. Он фантастичный человек и наилучший пример всему бизнесу, за этим человеком мы можем спокойно следовать. С Максом я работаю над дальнейшим строительством нашего бизнеса. Строительство — это одна из эффективных концепций и форм. Самый крупный мастер в построении бизнеса — это Аттила Гидофалви. (Как вы видите, теперь я эдифицировал — воздвигнул Аттилу и Макса.) Я эдифицирую свою верхнюю линию и эдифицирую свою нижнюю линию. Я эдифицирую их, и тем самым я превращаю их в героев, суперзвёзд. Я всегда ищу в них положительное и использую такие слова, которые их позитивно характеризуют. Мы можем эдифицировать людей таким образом, что будем использовать подходящие слова, а можем и «разрушить» их словами. Одним из самых мощных средств, созданным человечеством на протяжении всего времени его существования, является слово. Давайте использовать слова всегда для построения, а не для разрушения!

Сплетни или плохое мнение о каком-нибудь человеке в нормальном случае вызывает враждебные эмоции к нам. Я давно решил: если я не могу ничего сказать о человеке положительного, возвышенного, то лучше не буду говорить ничего.

В бизнесе, в первые 90 дней, я установил с Майклом консультационную связь. Консультация — это рабочая связь между двумя людьми. Когда сочетаются силы обоих, то эффективность работы возрастает не в два раза, а в десять раз. Консультация для большинства людей представляет собой некий рапорт начальнику. Это механическое задание с цифрами и рисунками для верхней линии с ожиданием от неё разрешения всех наших проблем, по бизнесу. А в наших условиях консультация представляет собой беспрерывную коммуникацию о бизнесе между двумя Независимыми Предпринимателями, позволяющая вместе создать такое, которое было бы непосильно ни одному из них отдельно взятому. У меня фантастически хорошие отношения с верхней линией, с Майклом и Максом, мы всегда, когда это необходимо, разговариваем (консультируемся). У меня фантастические отношения и с руководителями различных уровней, находящимися в моей команде. Мы всегда разговариваем с ними — по мере необходимости.

Для меня консультация означает отнюдь не систематический месячный отчёт, проводящийся так, как будто что-то случилось, а постоянная коммуникация с лучшими руководителями (3-4 человека по каждой линии), у которых происходят больше всего событий. Я не консультируюсь с теми, которые не ключевые люди, так как с ними в общем-то не о чём говорить. Бывает, что с кем-то я разговариваю пять раз в день или же раз в пять месяцев, в зависимости от ситуации. Ежемесячно писать формальные отчёты — это не является формой моей консультации. Это — пустая трата времени. Если нужен письменный отчёт для того, чтобы я знал, что происходит в бизнесе моего партнёра, то я дисквалифицировал бы себя в том, чтобы дать ему советы и ответы, ибо это означало бы, что вообще мы не являемся настоящими партнёрами в строительстве бизнеса. Я консультируюсь с верхней или нижней линией лишь в том случае, если мы с ними вместе сумеем создать что-то новое и значительное ради взаимной выгоды. Я уважаю время и частную жизнь своей верхней линии. Я тогда звоню им и встречаюсь с ним з, когда я уверен, что с их помощью мы можем найти лучшее решение или добиться более значительных результатов.

Я всегда очень тщательно подготавливаюсь к встрече с верхней линией для того, чтобы разговор получился настолько эффективным, насколько он только может быть. Я с радостью разговариваю с ними о будущем, о мечтах своей команды, об успехах и результатах. Я не использую свою верхнюю линию в качестве «эмоционального мусорного ящика». Я хочу доставлять меньше хлопот и работы для своей верхней линии (то есть представлять им больше результатов, чем проблем), и я желаю, чтобы это копировалось бы в моём бизнесе. Я хочу добиться, чтобы люди верхней линии испытывали приятные, положительные чувства тогда, когда вспоминают обо мне. Я хочу, чтобы верхняя линия гордилась мною и постоянно имела позитивные эмоции от сотрудничества со мной. Становление ключевого человека означает, что мы несём полную ответственность за успех своего бизнеса.

Когда я стал ключевым человеком, я вступил в совершенно новый мир. Я стал предпринимателем! Я оказался в мире неограниченных возможностей заработка неограниченных денег и неограниченного доступа к разным ресурсам. Я сразу понял, что это то место, куда я стремился всю свою жизнь. Три месяца спустя я бросил свою работу телекоммуникационного консультанта (короче говоря — продавца мобильных телефонов) и прилетел в Венгрию, чтобы строить свой бизнес в Восточной Европе. А всё остальное уже стало историей и я не имею привычку оглядываться назад. Для меня чудо произошло тогда, когда я стал ключевым человеком. Я перешёл «на другую сторону» бизнеса и здесь нашёл очень мало людей. И хотя 90% всех денег и богатства всего мира находится на этой стороне, а большинство людей всё же толкается на другой стороне, часто стоит в очереди за какими-то грошами перед Биржей труда. На этой стороне люди строят бизнес, осуществляют проекты, разрешают проблемы, открывают новые возможности, развивают дальше уже существующие дела, пишут книги, сочиняют песни и финансируют многие благотворительные организации.

На этой стороне Вы находите творческих людей мира. Эти люди отличаются от обычных, так как они взяли на себя полную ответственность за свою жизнь и живут в мире своих мечтаний. Большинство людей никогда не попадёт в этот мир. Они никогда не будут способны освободить свой талант для того, чтобы попасть на другую сторону. Почему это так? Я уверен, что в каждом человеке есть способность сделать хотя бы то, что описано в 7 пунктах ключевого человека, но я знаю, что только очень немногие имеют силу воли для того, чтобы развить в себе привычки, навыки, необходимые для доведения до конца своего дела. Они остаются бедными, говорят без конца свои отговорки и уносят свой талант в могилу.

За прошедшие 15 лет я встречался со многими людьми, которые были умнее меня, их внешний облик был более привлекательным, чем мой, они имели более высокое образование, но всё-таки потерпели неудачу, так как никогда и близко не подошли к тому, чтобы стать ключевым человеком. В связи с этим меня считают умнее и прекраснее, чем я являюсь на самом деле. Права пословица, которая говорит: «Среди слепцов одноглазый может стать королём». А по правде говоря, я никогда в жизни не видел такого простого дела, как наш бизнес. Я уверяю вас: существует ещё много свободных мест на другой стороне для Вас и Ваших коллег. Дверь всегда открыта и уже многие тысячи людей смогли пройти через неё благодаря этому виду предпринимательства.

А почему же нет? Станьте ключевым человеком!

Джеймс Вади
УРОК 10.
СТАТЬ РУКОВОДИТЕЛЕМ

Становиться руководителем означает мобилизовать всё самое лучшее в самих себе, а быть руководителем — мобилизовать все самое лучшее в других. Руководство начинается дома (в голове) тем, что мы берём на себя 100% контроль и полную ответственность за самого себя, за свои мысли и слова, привычки и поступки. Если в нас самих нет достаточной самодисциплины для контроля своих мыслей, слов, привычек, поступков, то есть для руководства собой, то как мы можем быть руководителями других людей? Когда кто-то становится ключевым человеком, этим он показывает окружающим людям, что руководство находится в его руках. Значит, он был способен убедить себя в том, что он делает правильные дела. Поэтому становление ключевым человеком является первым шагом в бизнесе.

А когда кто-то становится руководителем — это означает его переход на другую сторону, из гостя он превращается в хозяина. Это, образно говоря, означает, что он стал членом экипажа, пилотом или бортинженером, и в дальнейшем он больше никогда не будет пассажиром. Руководитель перенимает руководство бизнесом. В области Прямой продажи/ Сетевого маркетинга/ MLM становление руководителем — это более-менее длительный процесс, который начинается с того, что мы стали ключевым человеком. Руководитель/предприниматель — это такой человек, который хочет дойти до какой-то цели (Бриллиант) и хочет взять себе других (6 Платина). Руководитель/предприниматель — это такой человек, за которым готовы следовать другие не потому, что он нужен им, а потому, что они этого добровольно хотят.

Какова разница между руководителем и его последователями?
Менталитет последователя:

Менталитет руководителя:
— Что я получу?



— Что я могу дать?

— Я выполню минимум.


— Сделаю во что бы то ни стало.

— Это не моя ошибка.


— Это моя ответственность.

— Я горжусь собой.



— Я хочу, чтобы моя команда выглядела бы
     хорошо.

— Я сделал это.



— Мы сделали это.

— Я лучше всех.



— Мы лучше всех.

— Это ещё годиться?


— Это самое лучшее, что я смогу сделать?

— Я делаю это ради денег.


— Деньги — побочный продукт моего труда.

— Сначала плата, а потом работа.

— Деньги — побочный продукт работы.

Давайте остановимся на минуту и рассмотрим Ваши слова. Слова, которыми мы пользуемся, свидетельствуют о том, кем мы являемся на самом деле. Наблюдайте за другими людьми, наблюдайте за тем, каким языком они говорят, так как руководители говорят на языке руководителей, а последователи — на языке последователей. Бедные люди говорят на языке бедных. А богатые — на языке богатых. Открывайте свои уши и концентрируйте своё внимание! Если у кого-то есть конкретная цель и он достаточно решителен в её достижении, то люди почувствуют это своим шестым чувством. Человек, имеющий настоящую цель, активизирует закон притяжения. Когда кто-то примет решение, это почувствуют люди. Когда мы начинаем строить свой бизнес, спонсировать друзей, родственников, соседей и коллег — они знают о нас, что мы не руководители для них, а только друзья, соседи, родственники и т.д. А затем мы начинаем работать в глубине и познакомимся с новыми людьми. Они не знают, кто мы, для них мы только чужие люди. Вдобавок ко всему, все коллеги по бизнесу — Независимые Предприниматели. Мы для них не начальники и они вообще не должны следовать нашим указаниям. Значит, как мы можем стать их руководителями? Имеется единственный способ завоевания уважения других людей и руководящей позиции, если мы работаем и достигаем больше, чем они.
Быть может, это очень большая задача, но становление руководителя является более-менее длительным процессом, осуществляемом в бизнесе шаг за шагом. Сначала мы становимся ключевыми людьми, а потом квалифицируемся на уровне руководителей (КР). Это начинается с того, что мы выполняем соответствующую работу, достигаем результатов и доходим до следующего квалифицированного уровня. Этот бизнес продвигают квалификации! Неправда, что мотором нашего бизнеса является спрос на товары. Половину товарооборота в бизнесе мы видим только в последнюю неделю месяца, а вторую половину — лишь в последний день месяца. Почему это так происходит? Это очень просто: многим людям необходимо иметь несколько сотен баллов бонуса для того, чтобы достичь следующей бонусной категории. Это то, что способствует росту бизнеса. Будучи руководителем, нам нужно убедиться в том, что наши коллеги хотят попасть в более высокую категорию и по бонусу; не только из-за денег, но из-за более высокой квалификации. В следующем месяце им переведут деньги на их счёт без всяких проблем. Большинство людей — как правило — раньше тратит деньги, чем их получает. А тем, что они достигают более высокой квалификации по бизнесу, они получают признание на сцене и этим подтверждается их руководящая позиция.

Когда бизнес растёт и он находится на подъёме, все мы кажемся на сцене более умными, чем в действительности, в жизни. Люди обычно работают ради денег и признания. Я использовал семинары для того, чтобы сначала стать руководителем, а затем постепенно расти в качестве руководителя в своём предпринимательстве. Я решил квалифицироваться на каждой Встрече вызова. Я решил выйти на сцену столько раз, сколько это возможно, благодаря тому, что я сам достигну новых степеней в бизнесе и/или мои коллеги достигнут новых степеней. Я решил также стать прекрасным докладчиком на сцене для своих коллег. Одним из самых трудных заданий для меня было стоять на сцене и выступать перед тысячами людей. Несмотря на то, что за последние 15 лет я выступал на сцене перед сотнями тысяч людей, до сих пор я испытываю на сцене небольшой дискомфорт. Вместо своей речи я с большим удовольствием слушал бы доклады своих коллег о достижении ими выдающихся результатов. Единственное обстоятельство, придающее мне чувство комфорта, заключается в том, что я знаю — я являюсь самым опытным человеком в своём бизнесе и во мне работает искреннее стремление передать свои знания и опыт каждому человеку в моей команде.

Будучи руководителем, я использовал семинары и выступления на сцене, чтобы руководить своим предпринимательством. Семинары были самыми важными средствами строительства моего бизнеса, и они остались такими и до сего дня. Встречи и семинары являются теми местами, где простые люди смогут стать руководителями по строительству сети. Вначале они выступают перед 50-100 людьми, рассказывают о том, как их зовут, откуда они приехали, кто они по профессии. Затем они могут выступить перед сотнями людей и могут Сказать несколько слов о том, почему они занимаются бизнесом, а на больших семинарах — перед тысячами и десятками тысяч людей. Это не учёные, читающие лекции только на определённую тему. Это каждодневные люди, которые совершили чрезвычайные дела на наших глазах. Их речь эмоционально насыщена и отражает реальный жизненный опыт и поэтому она оказывает на нас глубокое впечатление. Эти выступления поощряют и мотивируют нас главным образом потому, что они идут прямо от сердца.

Первая встреча, на которую поедет новый человек, это — Открытая Демонстрация. На этих демонстрациях люди встречаются с подобными им коллегами, с верхней линией и активными местными руководителями. Следующая встреча — это однодневные семинары (Семинары по строительству бизнеса и Программа по созданию успеха), на которые приезжают сотни или тысячи людей из близлежащих регионов. Эти семинары не очень дорогие (около 3000-4000 форинтов) и предоставляют очень хорошие возможности для признания результатов и достижений. На Уик-энд семинарах получают время выступления на сцене только те новые люди, которые достигли самых высоких уровней. Являясь руководителем, я хочу добиться возможности выступления на сцене своих коллег в том количестве, которое только вообще возможно. А это возможно лишь одним путём — достижением новых результатов и степеней по бизнесу.

В бизнесе Прямой продажи/ Сетевого Маркетинга/ MLM гостиная дома и сцена на семинарах являются теми местами, в которых строятся наиболее быстро растущие, профессиональные и рентабельные сети. Руководители умеют приводить людей в движение и посылать их на семинары. Руководители также умеют реализовывать важность семинаров, они умеют продавать билеты на семинары. Они могут взглянуть в глаза коллегам по бизнесу и задать им вопрос: «Сколько билетов ты можешь купить на следующий семинар?» Они понимают, что если их коллеги останутся дома, это будет означать их постепенный отход от бизнеса.

Любое предпринимательство или развивается, или не развивается. У любого человека или возрастает привязанность к бизнесу, или же теряется интерес к нему. Наш бизнес похож на вращающуюся сцену или на карусель, где центробежная сила сильнее действует на периферии — именно там, где новые люди вступают в бизнес. Центробежные силы слабее действуют в середине вращающейся сцены, т.е. там, где расположены все руководители. В бизнесе всё вращается вокруг руководителей. Чем ближе попадут люди к центру (ближе к руководителям), тем у них больше шансов на успех. Если люди останутся дома и не будут ходить на семинары, где происходит большая работа и присутствуют все руководители, значит, все силы будут действовать против них и не будет ничего, что помогло бы им.

Самое важное задание руководителя — пропаганда основных принципов, приводящих людей к успеху в бизнесе. Планы рождаются на уик-энд семинарах. Я «родился» в Австралии, в Мадже. На уик-энд семинарах подходящий человек может увидеть возможность и подумать: это создано для меня; если они сумели это сделать, то я тоже смогу! Строительство сети — это гуманное предпринимательство. Мы все находимся где-то в спонсорской линии и люди находятся наверху от нас, это — верхняя линия и внизу от нас — в нижней линии. Осторожно! В бизнес попадают всякие люди! Не будьте наивными настолько, чтобы подумать: в наш великолепный бизнес вступают только прекрасные люди. А на самом деле, чем больше наш бизнес, тем больше шансов на то, что весь спектр общества будет представлен среди наших коллег — включая и мошенников, и гениев. Моё отношение к этой ситуации таково: я уважаю всех, кто вносит свой вклад в успех команды и меня не интересует, кто они и откуда пришли в бизнес. В круг моих задач также не входит осуждение или же исправление их. Мне достаточно скорректировать себя и свои поступки.

Да, люди иногда совершают ошибки и бывает очень грустно видеть, что некоторые из нас уходят из бизнеса. Вместо того, чтобы самому стать судьёй, я подожду, пока нормальный процесс (естественного отбора и силы/законы рынка (спрос и предложение) проведут в наших кругах отсев неподходящих людей. Будучи руководителем, я не могу себе позволить встать на чью-то сторону в спорных, вопросах. Я могу сделать только то, что буду посредником и попрошу стороны сесть за стол переговоров и найти подходящее и наилучшее решение в данной ситуации. Разрешение проблем — это критичная область в бизнесе и нам, руководителям, следует быть очень осторожными, чтобы не очень вмешиваться в споры.

Я помню, в детстве, со школой мы поехали на экскурсию. Два парня начали ссориться по какому-то пустяку, и один из них был сильнее другого. Я подумал, когда это увидел, что надо срочно что-то предпринять, ибо старший и сильный может здорово побить младшего и слабого. Отгадайте, что произошло? Парень поменьше вцепился в мои волосы, а побольше ударил меня ногой в лицо. Тогда я получил очень ценный урок: не следует вмешиваться в ссоры. Оттого, что я являюсь чьей-то верхней линией, я не буду ни судьёй, не психологом, ни консультантом в кризисе брачных отношений, ни сексологом, ни политической всезнайкой, финансовым консультантом или же духовным отцом. Эти специальные отрасли жизни имеют своих специалистов, но я не являюсь ими. Будучи руководителем, я хочу, чтобы мои все коллеги чувствовали бы себя хорошо в моём бизнесе — независимо от возраста, цвета кожи, национальности, степени школьного образования, материального положения; а также несмотря на их взгляды на политику, религию и сексуальные нормы. По-моему, очень большую ошибку допускает тот, кто со сцены бизнеса проповедует или пропагандирует любые личные взгляды. Я хочу добиться того, чтобы мой бизнес стал единым, а не раздробленным.

Руководство имеет пять разных ступеней, и люди будут следовать за нами по следующим причинам:

92. Наша позиция по бизнесу (мы же верхняя линия, у нас имеется большая по размеру нагрудная табличка).

93. Мы располагаем специальными знаниями, необходимыми для успешного ведения работы (мы создали результаты и рост в бизнесе).

94. У нас харизматическая личность (мы являемся хорошими докладчиками и хорошо выглядим).

95. Мы честные люди (нам можно доверять, мы никогда не лжём и не обманываем).

96. Мы душевно связаны между собой (наши ценности и принципы работают в одном диапазоне).

Я являюсь духовным руководителем Альянса Бриллиантов. Я хочу добиться того, чтобы моя организация росла, и в ней каждый человек стал бы успешным. У всех коллег я хочу выделить самое лучшее — на уровне каждого отдельного человека, и выявить самое лучшее из всей организации — на уровне бизнеса. Когда я думаю или говорю о своём бизнесе, я никогда не имею в виду цифры или деньги. Я всегда думаю о людях.

Я спонсировал в бизнесе своих родителей, сестру, лучших друзей и встречался в глубине с фантастическими людьми. Для меня бизнес такой, как моя жена или мои дети. Я люблю их, несу ответственность за них и горжусь ими. Я не хочу слушать такие разговоры, в которых кто-то негативно отзывается о моей жене, детях или бизнесе. Я буду защищать свою жену, детей и свой бизнес. Я всеми силами буду защищать интересы своего предпринимательства. Люди не будут следовать за слабым человеком, который теряется перед вызовами. Будьте готовы к тому, что Вас будут испытывать люди, так как хотят знать, из какого материала Вы сделаны: из мягкого или из стали. Они хотят следовать за таким руководителем, который является сильным, но одновременно и добрым. Вы можете выбирать, какой тип руководителя Вам больше подходит. Как в любой сфере жизни, так и в бизнесе различают два типа стиля руководителя:

1. Диктаторский стиль руководителя:

· они сами осуществляют руководство;

· они одни выносят решение или только с привлечением некоторых любимчиков;

· они контролируют столько задач, сколько это возможно;

· они не могут нормально обращаться с руководителями, а только с последователями;

· они возбуждают страх в своём окружении и часто наказывают подчинённых;

· они руководствуются прежде всего собственными интересами;

· они в восторге от своего величия;

· они берут из предпринимательства столько денег для себя, сколько вообще возможно.

2. Демократический стиль руководителя:

· они осуществляют коллективное руководство, руководят с привлечением команды;

· они привлекают и других в разработку решений, учитывая и их мнения;

· они передают другим столько заданий, сколько вообще возможно;

· они умеют руководить и руководителями;

· они готовы обсуждать любые вопросы и внести соответствующие коррективы в работу;

· они руководствуются прежде всего интересами коллектива;

· они восхищаются людьми и результатами своей команды;

· они «делают» столько денег для своих коллег, сколько это вообще возможно.

Бизнес Прямой продажи/ Сетевого маркетинга/ MLM можно воспринимать и как командную игру. Все мы добровольные, Независимые Предпринимателями. Почему же нам следовать за другим человеком? Почему же нам нужно сотрудничать с другими? Объяснение здесь очень простое: в коллективе мы быстрее достигаем цели, осуществляем свои амбиции, чем это мы могли бы сделать одни. Есть дела, которые невозможно решить на уровне одного человека, но в команде мы в силах всё сделать. Тысячи специалистов работают вместе месяцами, чтобы построить Аэробус А380. Построить быстрый, профессиональный и рентабельный бизнес также возможно в команде.

Для достижения 21% в бизнесе нужны Вы и 3-4 ключевых человека. Когда эти 3-4 человека доходят до степени Клуба Руководителей, то Ваш бизнес будет квалифицироваться как Q12 Платина. Когда Вы дойдёте до этой степени, Вы уже будете знать, как это сделать, можете этому научить своих коллег и можете поощрять их копировать Вас.

У Вас уже есть знания, есть соответствующий опыт. Это Ваша собственность! Передайте всё это коллегам по бизнесу! А все будут учиться на примере Вашего успеха и следовать за Вами? Отнюдь нет: за Вами пойдут очень немногие. В большинстве рок-ансамблей играет 4-5 человек: ударник, бас-гитара, соло-гитара, пианист и поёт певец. Когда они играют в полной гармонии, то хорошие музыканты могу наполнить слушателями крупные стадионы во всём мире. Когда Вы и 3-4 ключевых человека в полной гармонии играют в рамках игры под названием «строительство сети», Вы тоже будете способным наполнить стадионы слушателями во всём мире. Я тоже таким образом играю со своей выигрышной командой, куда входят такие игроки, как Кати и Аттила Гидофалви, Эна Наталья, Дьёнди Салаи и Габор Матэ, Трикси Риналда и Али Шермахер.

А у Вас есть команда? Игроки в ней играют в полной гармонии? Коллеги любят Вашу музыку?

Станьте руководителями

и создавайте выигрышную команду!

Джеймс Вади
УРОК 11.
РАЗВИТИЕ ЛИЧНОСТИ

Создание и построение сети — это умение, приобретённое нами. Никто из нас не родился строителем сети. Я сознательно решил выработать и развить в себе умения и технику, необходимые для создания и строительства быстрой, доходной и профессиональной сети. Часть своего времени и денег я выделил для того, чтобы их вкладывать в развитие своей личности. Мне нужно было развивать в себе следующее:

97. Умение вести реализацию

98. Умение вести делопроизводство

99. Умение руководить людьми

100. Умение вести финансы

101. Умение общаться (коммуникация)

102. Умение вести переговоры.

До сего дня я беспрерывно развиваю себя в названных выше областях и буду этим заниматься до конца своей жизни. Мои обязательства в отношении собственного развития приобрели форму, подобную внутреннему соглашению с самим собой. Это — нерасторжимый договор о том, чтобы мне стать таким человеком, которым я способен быть.

Я верю в теорию развития. Каждое поколение всегда умнее предыдущего. Дети будут умнее нас, они представляют собой вершину эволюции. И хотя моё поколение может быть мудрым на общем уровне человечества, но на уровне отдельной личности это не обязательно является действительностью. Ведь во всех возрастных категориях аксиомой является то, что чем старше люди, тем они сильнее отличаются от более молодых. Большинство людей не хочет меняться. Они хотят оставаться неизменными до конца своей жизни. Мы можем видеть людей, одевающихся так, как они одевались в 80-90-е годы. Их выдают одежда и причёска. Они остановились и застряли в том времени, когда они были на вершине своей жизни. Ментальное состояние человека не так видно, как его одежда. Я встречался со многими людьми, которые несмотря на свой современный внешний вид ментально застряли в прошлом. Весь мир вокруг нас изменился, но они остались такими же, как и раньше. То, что было действительно 5-10-20 лет тому назад, не обязательно функционирует и в наши дни. Вирусы приспосабливаются к прививкам, комары к новым отравляющим их химикатам. А люди не приспосабливаются к изменениям, происшедшим в окружающим нас мире. Я хочу добиться гарантии того, чтобы мои знания и умения не устаревали бы по мере моего старения. Я хочу всегда находиться на уровне современных требований в том мире, в котором я живу. Поэтому я иду в ногу со временем и систематически обновляю свои знания и самого себя. Каждые 6-12 месяцев я полностью меняю свой гардероб. Свои старые вещи я отдаю бедным и, таким образом, я освобождаю место для новой одежды в своём гардеробе. Я пользуюсь новейшими моделями мобильных телефонов, компьютеров, автомобилей и т.д. Я слежу за новостями, направлениями в различных областях жизни. Мой ум открыт для восприятия нового, и я располагаю менталитетом ученика, который готов учиться всегда. Я хочу изменяться по мере продвижения времени вперёд и приспосабливаться к тому миру, в котором я живу.

Мир, находящийся вокруг меня, является довольно разнообразным: в нём очень много великолепных людей, фантастических мест, чудесных дел и огромных возможностей, — но одновременно я вижу в нём и стихийные бедствия, болезни, войны и всяческие человеческие проблемы. Развитие личности для меня означает жить так, чтобы больше способствовать разрешению проблем, а не их возникновению. Будучи руководителем/предпринимателем, я должен дать ответы на вопросы, возникающие в окружающем меня мире. А будучи мужем/отцом, я должен найти ответы на вопросы, которые возникают в семье. Вот почему до конца своей жизни я беспрерывно буду учиться и постоянно изменяться. К сожалению, у большинства людей я не вижу подобного рода привязанности и обязанности к подобному роду саморазвития. В современном обществе в жизни многих людей я вижу огромные проблемы.

Большинство людей не читает книг. По новейшей статистике в Венгрии лишь 9% взрослого населения читает регулярно. Вместо чтения люди в большинстве случаев проводят время либо перед телевизором, либо перед экраном компьютера. Они используют своё свободное время всего лишь для развлечения. Основная масса людей не занимается никаким спортом, многие неправильно питаются. У большинства людей нет стратегии саморазвития. Многие наши сограждане живут так: 8 часов работы, 8 часов развлечения, 8 часов отдыха. Как можно заметить, в этой структуре не отведено место учёбе, изменениям, саморазвитию. Они живут, как белка в колесе. Я, кстати, тоже так жил долгие годы, а потом мне это надоело, и я решил коренным образом изменить свою жизнь. Моя выигрышная формула выглядит так: 4 часа работы, 4 часа игры, 4 часа развлечения, 4 часа самообразования, 8 часов отдыха. Я могу осуществить такое распределение своего времени потому, что у меня нет работы в традиционном смысле этого слова, и нет начальника, шефа. У тех людей, которые работают где-то, просто нет времени разбогатеть. Они работают, чтобы сделать богатой фирму, работодателя, шефа, владельца фирмы.

Моей первой целью было заработать достаточно денег для того, чтобы я не был вынужден работать ради богатства другого человека. Мне было 30 лет, когда в Сиднее, в Австралии, я навсегда попрощался со своим шефом и больше никогда не оглядывался в прошлое. Я стал материально независимым в 32 года за счёт своего свободного времени, то есть в то время, когда другие смотрели телевизор. Сейчас мне было бы невозможно устроиться куда-нибудь на работу, ибо я уже не способен мыслить как подчинённый. Я развил в себе руководителя/предпринимателя. Многие подчинённые отдают работодателю лишь минимум своей силы, который необходим для сохранения своего места работы, и поэтому никогда не узнают пределов своих возможностей. Я заметил, что большинство людей не выдаёт из себя тот максимум, который скрыт в их сущности. Они работают на холостом ходу, сохраняют в запасе свои силы и ждут чуда, которое должно с ними произойти. А чуда просто так никогда не бывает, оно случается только с теми, кто всегда отдает все свои силы, причём в форме внутреннего переживания — в результате чего они станут успешными в любом деле, каким бы они не занимались.

В определённый момент жизни я решил мобилизовать все свои силы и вложить всё это в дело. Я продвигался вперёд с полной отдачей и с удивлением констатировал, что я располагаю намного большим количеством энергии, чем я предполагал. И на самом деле, чем я больше углубляюсь в работу и работаю с полной отдачей, тем больше я наполняюсь энергией, вместо того, чтобы страшно уставать. Это похоже на игру детей: от интересной игры они не устают никогда. По-моему, стать более умным, добрым, ценным и успешным человеком — это интересное и весёлое дело. В процессе саморазвития речь идёт о том, что мы становимся такими людьми, какими хотели бы стать. Если мы сосредоточиваем своё внимание на чём-то, оно, без сомнения, будет расти, развиваться. Это в равной степени касается положительных и отрицательных явлений во всех сферах жизни человека. Если мы хотим развивать какую-нибудь группу мышц, мы концентрируемся на их развитии. Мы поднимаем гири или штангу для успеха и чем больше тренируемся, тем сильнее будут наши мышцы. А те мышцы, которые не функционируют, будут атрофироваться. А когда мы концентрируем своё внимание на саморазвитии, мы растём и в общечеловеческом смысле. Теория «либо функционирование, либо гибель» основана на вышеизложенном.

Во Вселенной нет постоянства. Всё, что существует, либо растёт, либо уменьшается. Быть может, что знания, приобретённые нами когда-то в прошлом, не забудутся, но они станут пассивными, незначительными, устаревшими или бесполезными. Если мы концентрируемся на своём саморазвитии и заставляем работать свой ум, то это поддерживает нас в стадии роста, в непосредственной связи с силами природы. Ключевой человек стимулирует свой ум, слушая аудиозаписи, читая книги и посещая семинары. Прослушивание аудиозаписей, чтение книг или этих страниц является пассивной учёбой. Активная учёба происходит на практике. Лично я учусь самым эффективным способом тогда, когда занимаюсь новыми делами. Большинство людей не хочет заниматься новыми делами из-за боязни совершения ошибок. Какой смысл слушать или читать о новых вещах, если мы их не будем применять на практике? Если мы не готовы совершать новые дела, нам не нужно вырабатывать новые умения, ибо это будет являться пустой тратой времени.

Большинство людей не открыто к восприятию новых идей, не готово к применению новых вещей. Поскольку моё мышление по сравнению с большинством людей имеет противоположное направление (я делаю совершенно противоположное тому, что делает большинство людей), я решил быть открытым к восприятию новых идей и всегда попробовать совершать новые дела. Это и является одной из причин того, что я начал заниматься бизнесом Сетевого маркетинга/MLM. Когда я смотрю на какого-нибудь человека и разговариваю с ним, я всегда стараюсь выяснить направление его мышления. Одни склонны мыслить в обратном направлении (то есть смотреть в прошлое), другие — вперёд (то есть стремиться в будущее). Некоторые склонны к негативному мышлению (пессимисты), а другие — к позитивному (оптимисты). Есть и такие, которые во всём видят только плохое (проблемы), а другие видят во всём хорошее, то есть возможность. Если я имею возможность выбирать из вышеприведённых типов мышления, то я хочу развивать в себе черты человека, ориентированного на будущее, который одновременно является и оптимистом, способным увидеть возможности во всём. Как правило, возможности чаще всего окружены множеством проблем. В этом заключается причина того явления, что если два человека рассматривают одно и то же дело, то они в нём видят две противоположные вещи. Когда я смотрю на бизнес Сетевого маркетинга/ MLM, я вижу в нём огромные возможности, а другой будет видеть только то, что этот бизнес не действует, не работает.

Я верю в то, что в каждом человеке есть возможность развития в самом себе позитивного, выигрышного менталитета. Хотя концентрация нашего внимания на нужные нам дела требует от нас немало сознательных усилий, однако существует много вещей, отвлекающих наше внимание от важных дел: наша карьера, наши мечты и цели, наше счастье, свобода и наша семья. Я обращаю большое внимание на то, чего я хочу, а не на то, чего я не хочу.

Познакомившись с новыми людьми, я рассматриваю их с точки зрения потенциальных возможностей — кем они смогли бы стать в будущем (я ищу в них самое хорошее), а не то, кем они являются в настоящем. Я уверен в том, что всегда и во всём можно найти лучшую дорогу, и может быть дорога будет в 10 раз лучше, чем мы предполагаем. Ко всему можно продвигаться вперёд квантами. Поэтому во всём, чем я не занимался бы, я ищу наилучшего. В себе я тоже ищу лучшие качества, так как я хочу во всех отношениях беспрерывно развиваться — в качестве мужа, отца, друга, руководителя, предпринимателя, инвестора, автора книг и т. д.

Во всех предпринимательствах/ фирме/ бизнесе имеется Отдел исследований и развития. Данный отдел ответственен за исследование новых результатов, данных и новых методов, на основе которых можно развивать новые товары и услуги. Люди непрерывно ищут новые ответы на вопросы и возможности разрешение тех проблем, с которыми мы ежедневно сталкиваемся. Моя жизнь представляет собой некоторое предпринимательство и в ней также можно найти ОИР (Отдел исследования и развития). Я верю в существование прямой связи между высокоразвитым личным ОИР и успехом в жизни. В моём уме имеется ОИР, работающий как поисковая программа. Мои мечты и цели подсказывают, что же нужно искать. Чем больше информации, связанной с данным предметом, попадает в моё сознание, тем больше имеется у меня шансов найти правильные, хорошие ответы. Великолепные книги, аудиозаписи, статьи, веб-страницы, информационные сводки, выступления на семинарах, новые мысли, новая информация, консультации с людьми, более успешными, чем я, — всё это является информацией для моего ума, чтобы я смог выбрать себе наилучший путь. Я всегда ищу самую лучшую информацию, необходимую для моего личного развития. Я наслаждаюсь изучением и выучиванием новых вещей, это для меня является развлечением. Меня воодушевляет мысль о том, что во всех областях жизни, каждый день я становлюсь лучшим, совершенным.

В то же время я вижу много таких людей, которые «развиваются» в обратном направлении. Они делают такие дела, которые раньше или позже будут иметь плохой исход: употребляют наркотики, спиртные напитки, курят, заводят себе плохую компанию, чрезмерно увлекаются телевизором, у них отсутствует физическая закалка, имеются непогашенные долги, пессимизм, негативное отношение к жизни, постоянные жалобы, обвинения, ссоры, ненависть, насилие и т. д. Позитивные мысли, добрые поступки, хорошая компания притягивает к нашей жизни хорошие дела. Это мы называем законом притяжения. Я стал ключевым человеком потому, что я хотел иметь в своём бизнесе ключевых людей, и стал руководителем потому, что я хотел иметь в своём бизнесе руководителей. Если мы хотим узнать сущность какого-то типа людей, мы должны стать таковыми. Ибо только мать может узнать материнское чувство. И только руководитель способен распознать в другом человеке руководителя. А когда мы уже развили в себе руководителя, мы обязательно в своём окружении заметим руководителей. Мы тогда увидим в других людях определённые качества, когда этими качествами мы сами располагаем. Если мы хотим притягивать к себе подходящих людей, то в первую очередь нам самим нужно стать подходящим человеком. Значит, самое хорошее, что мы можем сделать для мира, окружающих нас людей и для самого себя, это извлечение из самого себя максимум добра. Мы же не способны изменить других людей, но мы в силах изменить самого себя. Мы можем изменить направление своей дальнейшей жизни в зависимости от того, какие решения мы будем принимать.

С каждым шагом, проделанным нами, мы или приближаемся к земле наших мечтаний или отдаляемся от неё. Я часто задаю себе вопрос: это дело, которым я сейчас занимаюсь, приближает меня к земле моих мечтаний или наоборот — отдаляет меня он неё? Если я хочу приближаться к земле мечтаний, я должен предпринять соответствующие шаги. А для того, чтобы предпринять соответствующие шаги, я должен стать соответствующим человеком. Сначала стать таковым, а потом поступать соответствующим образом.

А почему нам нужно изменяться? Мы недостаточно хороши в том виде, в котором мы находимся в данный момент? Разве люди не должны принимать нас в том виде, который характеризует нас в определённое время? В нашем бизнесе люди ожидают от нас самого лучшего и они имеют полное право на это. Когда мы отводим своего ребёнка в врачу, разве мы не ожидаем от него самого лучшего? Когда мы сидим в театре, разве мы не ожидаем от актёров полной отдачи сил и энергии, самого лучшего представления? Частью человеческой натуры является ожидание от другого человека самого лучшего, но если мы не способны выдать из себя самое лучшее, у нас нет права ожидать от других того же самого. Если мы хотим завоевать для себя право ожидать от коллег по бизнесу их развития и роста, то сначала нам самим нужно развиваться и расти. Родители ожидают от своих детей того, чтобы они стали самыми лучшими. Будучи родителями, мы хотим, чтобы дети полностью использовали бы свой талант и были успешными в жизни. Когда мы были детьми, то нас родители отдали в школу для того, чтобы мы учились и стали успешными взрослыми. Нет сомнений, что каждый родитель хочет самого лучшего своему ребёнку. Родители отдали нас в школу (в систему школьного образования) в уверенности, что мы там получим самое лучшее образование, и знания, полученные в школе, помогут нам стать успешными в жизни. А основная проблема, связанная со школьной системой обучения, заключается в том, что она лишь в ограниченном количестве способна развивать навыки и умения, нужные нам в жизни. Почти везде школьная система задумана и запланирована государством, следовательно, она служит государственным интересам. А государству нужны, в первую очередь, бюрократы, военные и налогоплательщики. Поэтому в школах подавляется креативность и основной нормой является послушание.

Многие люди, которые учатся в школе на отлично, жалким образом не находят своего места в жизни. Почему это так? Наверно потому, что им вдолбили в голову, что если они будут хорошо учиться в школе, то они и в жизни будут занимать хорошие должности. А если им удастся хорошо устроиться на работу, то это будет для них являться успехом в жизни. В XXI веке, однако, в большинстве случаев школьное обучение является недостаточным для успешной жизни. К числу немногих навыков и умений, развитых в школе, мы должны добавить ещё много умений, чтобы стать успешными людьми и достичь всего того, на что мы способны. Из-за постоянного развития человечества мы должны идти в ногу с изменениями, происходящими в окружающем нас мире, а также должны учиться на протяжение всей своей жизни.

Овладение умением строительства сети — это процесс. Это то, чему мы не можем научиться в школе. Самостоятельно мы можем развивать это умение таким образом, что занимаемся этим на практике, учимся на своих ошибках и снова работаем. Мы должны научиться строить свой бизнес так, как мы научились ходить в детстве. Научиться ходить для нас является естественным процессом. А сидеть в школе в школьной форме, запоминать то, что хочет услышать от нас учитель — всё это для меня не было естественным процессом. Многих научили в школе не думать и вести себя примерно. Я был бунтарём в школе, так как протестовал против неестественного склада жизни. В ситуации реализации, строительства бизнеса или в любой другой кризисной ситуации нужно иметь голову на плечах. Мы можем рассчитывать лишь на самих себя, ибо вместо нас никто не будет работать. Это момент истины и — одновременно — момент развития. Большинство людей хочет избегать подобных ситуаций, но подходящий человек использует их для учёбы, для развития.

Мне был 21 год, когда я закончил школу, но до сего дня я не закончил своей учёбы, ибо за прошедшие 21 год я не раз попадал в вышеуказанные ситуации. Умения, развитые в себе уже после окончания школы, позволили мне быстро создать доходную, профессиональную сеть. Я хочу видеть в своём бизнесе людей, соответствующих высоким требованиям в отношении результативности, таких людей, которые принимают и ценят концепцию беспрерывной учёбы. Если бы у меня была возможность выбирать — хочу я иметь в своём бизнесе либо 100 высококвалифицированных людей, не желающих учиться и развиваться дальше, либо 10 низкоквалифицированных людей, но воодушевлённых и готовых усвоить новые знания и открытых к учёбе, то я выбрал бы 10 последних, ибо с ними за сравнительно короткое время я обязательно опередил бы первую группу. Я хочу создавать и иметь в своём бизнесе группу открытых, динамичных, оптимистичных руководителей, готовых к учёбе и восприятию новых знаний и умений. Как правило, сначала я ищу в себе такого человека, а затем ищу подобных ему людей. Ведь я давно убедился: чтобы иметь что-то, я должен всегда стать кем-то.
Будьте и Вы тем человеком, которым вы хотите стать!

Ищите, исследуйте и развивайтесь!

Джеймс Вади

УРОК 12.
ПОЛОЖИТЕЛЬНОЕ ПРЕДСТАВЛЕНИЕ
О СОБСТВЕННОМ «Я»

Страна, отрасль промышленности, фирма, организация, товар или лицо имеют свою репутацию, свой имидж. Очень важно, являясь фирмой или частным лицом, какими видят нас другие лица (физические и/или юридические), но ещё важнее — какими мы видим самих себя. У нас, у людей, имеется образ о своём «я», глубоко спрятанный в нашей памяти, и это называется представлением о собственном «я». Это является нашим взглядом на самого себя, а также тем, что мы чувствуем и думаем по поводу того, кто же мы такие на самом деле. Вот через эту «призму» мы видим свои способности и их границы во всех сферах жизни. Мы не можем стать выше того, что мы вкладываем в своё представление о собственном «я», ибо это шло бы в разрез с нашими внутренними представлениями. Мы способны делать лишь такие дела, достигать лишь таких результатов, которые совпадают с нашими представлениями о своём «я». Ещё никто никому не сказал следующего: «Я поразил самого себя и стал успешным человеком», но часто мы слышим такое: «У меня была мечта, я поставил перед собой определённую цель, я работал изо всех сил и должен был измениться для того, чтобы стать успешным».

В большинстве случаев люди говорят об изменениях, свидетельствующих о том, как они оценивают окружающий их мир, и как они оценивают самих себя. По каким-то (неизвестным нам) причинам большинство людей сопротивляется изменениям. Вот именно в этом скрыта причина того, почему никогда не станут успешными те люди, которые имеют мечту, ставят перед собой определённую цель, работают изо всех сил, хотят достичь значительных результатов, но не хотят измениться. То, что они думают о себе в глубине своего подсознания, может ограничивать и даже препятствовать тому, чего они хотят сознательно, и поэтому люди могут достигнуть совершенно противоположных результатов.

Понаблюдайте в своём окружении за теми людьми, которые соблюдают диету, так как хотели бы похудеть. Большинство таких людей никогда не похудеет и, быть может, они наберут ещё и лишний вес. Почему так происходит? Наверное потому, что их представления о самих себе содержат человека с лишним весом (с сильным эмоциональным зарядом). Если они не способны представить себя такими, какими они хотели бы стать (с большим эмоциональным зарядом), то ничего не изменится, что бы они не делали. Так же обстоит и дело в бизнесе. У большинства людей, начавших заниматься бизнесом, чего-то не хватает, они хотят достичь большего: либо иметь больше денег и времени, либо больше путешествовать, иметь друзей, признание и т.д. Однако для того, чтобы получить/заработать много денег, они должны были бы и больше работать, а для того, чтобы больше работать, они должны были бы стать более великими. Многие люди терпят неудачу в бизнесе потому, что у них нет желания стать великими в бизнесе, чтобы сделать больше и больше работать. Они хотят большего, но при своих прежних условиях: они хотят оставаться прежними. Такие люди делают вид, будто они выполняют соответствующую работу, хотя внутри своего сознания они не выполнили «домашнего задания».

В области Сетевого маркетинга/MLM самый тяжёлый вид работы — изменить свою собственную личность и развивать самого себя, превращать самого себя в эффективного строителя сети (ключевого человека). Нужно быть человеком, имеющим призвание и обязанность для того, чтобы пройти начальный период испытаний. Что бы мы ни делали, как бы мы не делали — всё это будет являться как бы зеркальным отражением всего того, что мы представляем собой в самой глубине своей души. Успех, которого мы можем достигнуть во всех сферах нашей жизни, в свою очередь, является внутренней игрой. Всё (и хорошее, и плохое) происходит сначала внутри нас, в процессе мышления и только позднее появляется на виду для окружающего нас мира. Когда мы слушаем успешных людей об их изменениях, они часто указывают на внутренние процессы, в результате которых они по-другому смотрят на те же вещи, как смотрели на них раньше. Однако, мы способны себя рассматривать и оценивать по-другому.

Моя семья была такой же бедной, как и все остальные в деревне. У меня было представление о своём собственном «я» как о бедном мальчике, так как беднота была единственным явлением, с которым я сталкивался. Прошло много времени, пока до меня дошло, что в детстве у меня было ошибочное представление о собственном «я». Это стало очевидным, когда я поселился в Австралии, в Сиднее, и стал встречаться с людьми, имеющими здоровое представление о своём «я». Стало ясно, что я должен был изменить своё представление о себе для того, чтобы стать успешным человеком. Я должен был превратиться из бедного мальчишки в богатого человека. Сначала мне нужно было измениться внутри самого себя! Многие вещи, связанные с моей личностью, я должен был сформулировать заново, мне также нужно было изменить и свой подход к вещам окружающего меня мира. Я был готов к учёбе, к работе, к тренировке, к принесению жертв, к совершению ошибок, а также к тому, чтобы опять всё начать заново до тех пор, пока я не дойду до успеха. Я заключил сам с собой окончательный и безотзывный договор о том, что стану лучшим человеком, и это стало окончательным моим решением. Я остался верен себе всю жизнь.

Большинство людей не заключает такого соглашения с самим собой или если заключает, то, в большинстве случаев, обманывает себя и лжёт самому себе. Если кто-то не доверяет себе, как он может ожидать от других доверия к себе? Если мы уже научились сдерживать данные самим себе обещания, то только тогда мы можем ожидать этого от других, ожидать того, что они доверяют нам. Когда я договариваюсь с кем-нибудь о времени встречи, то это действительно является договорённостью. Если я не соблюдаю её, это бросает на меня тень и свидетельствует о том, что я либо не способен контролировать свои поступки, либо не уважаю время другого человека. Быть точным означает степень дисциплинированности человека. Я сделаю буквально всё возможное для того, чтобы приехать на встречу в точно назначенное время и тем самым соблюсти нашу договоренность. Если всё же, по объективным или непредвиденным причинам, я не смогу приехать, то я сообщу об этом своему партнёру, как только позволят обстоятельства, и обязательно до начала встречи! Уважение времени другого человека является свидетельством уважения собственного времени. Уважение к другому человеку вытекает из уважения к самому себе.

Мы не можем дать другим многого того, чего у нас самих находится в недостаточном количестве. Если мы мало уважаем себя, то особо много уважения мы не можем предъявлять и к другим. Если мы не доверяем себе, то не будем доверять и другим. Если кто-то лжёт себе (в надежде на то, что другие не узнают), он будет лгать и другим. Каким образом мы заключаем сделку с самим собой, таким образом мы будем поступать и с другими людьми. Мне нужно было научиться сдерживать свои обещания: сначала себе, а затем и другим. Мне нужно было научиться уважать себя и доверять себе. Мне уже очень многие говорили, что они создадут свой бизнес, но очень немногие сдерживали своё слово, своё обещание. Будьте верны себе и сдерживайте свои обещания, данные как себе, так и другим людям!

Многие другие критикуют себя и видят только свои ошибки, совершённые в прошлом. Они отождествляют себя с неудачниками, находящимися вечно в проигрыше. То, какими неудачными они видят самих себя, способствует разрушению их личности. С другой стороны есть люди, которые видят себя удачными, считают себя выигрышным типом и это тоже превращается в предсказание, которое позднее должно сбыться. В своей жизни я совершил много ошибок и должен был научиться прощать самому себе, чтобы направлять свою жизнь в лучшую сторону. Я должен был примириться со своими ошибками и потерями для дальнейшего продвижения вперёд, к светлому будущему. Прощение вытекает из любви. Научиться принимать и любить себя вместе со своими ошибками и недостатками — это было для меня длительным процессом. Я помню, как 20 лет назад я слушал звуковую запись Брайана Трейси в машине в Сиднее, в Австралии. В ней Брайан рассказывал о простом упражнении: встань перед зеркалом и многократно говори: «Я люблю себя». Это упражнение оказало на меня огромное впечатление и до сих пор, если я посмотрю на себя в зеркало, я автоматически вспоминаю эти слова.

А Вы, если посмотрите в зеркало, что Вы видите: слабые или сильные стороны своего характера? Вы видите себя таким, каким являетесь в самом деле или же таким, каким Вы могли бы стать? Вы видите свои прыщики или же блеск в глазах? Вы видите свои недостатки или же свои успехи? Вы видите победителя или же побеждённого? Когда Вы смотрите в своём бизнесе на людей, что Вы думаете о них, что вы видите в них? То, что мы думаем о себе, сложилось в нас постепенно, на основе прошлых впечатлений. Мы создали своё мнение о себе и имеем свою точку зрения на самих себя, а также приняли мнение других людей о нас.

На наше представление о своём «я» оказывали воздействие родители, члены нашей семьи, друзья, учителя, коллеги, подруги, дети, политические взгляды, мировоззрение, религиозные убеждения, модели наших ролей, наши герои и примеры, враги и конкуренты, газеты, книги, радио, телевидение, фильмы, разговоры с другими людьми и многое другое. Мы являемся конечным итогом того, что думаем о себе самих. Мы же складывали наши представления обо всех областях жизни: насколько мы хорошие или плохие родители, как мы одеваемся, как ведём машину, как учимся и т. д. Однако мы всё это можем изменить и сложить о своём «я» положительное и выигрышное представление.

Я должен был научиться прощать себе, мне нужно было снять одежду бедного человека и одеть такую, какую я тщательно подбирал себе. Помимо настоящих представлений о своём «я» (то есть о человеке, которым я являюсь в настоящий момент) в моей голове имеются представления о том человеке, каким я хочу стать. Это мой идеал о самом себе. Для меня личное развитие (развитие собственной личности) означает, что я превращаю свои представления о своём «я» в идеал о себе самом.

Если бы у Вас была возможность выбрать свои способности, качества и достоинства личности, а также по своему усмотрению Вы могли бы изменить свой характер, то каким человеком хотели бы стать? Как выглядел бы Ваш идеал? Не правда ли, что этот человек выглядел бы прекрасным и был бы совершенным во всех отношениях? Не так же думает ребёнок о самом себе? Я верю, что одна из целей, осуществляемых в жизни каждого человека, является развитие самого себя в идеального, лучшего, симпатичного, креативного и успешного человека. Такое изменение является естественным процессом, которое поддерживается креативными силами жизни. У нас есть свобода выбора, кем мы хотим стать, и у нас есть способность осуществить изменение, если мы захотим этого. Единственная вещь, стоящая преградой перед нами на этом пути, — это сложившееся у нас ранее представление о своём «я». Когда мы его изменим, то изменится вся наша жизнь.

В наши дни имеется несколько путей для изменения прежнего представления о своём «я», а также существует много путей для создания успешного предпринимательства в жизни человека. Любая техника способна «работать», если Вы верите в неё! Лично я убедился: то, что я говорю себе о самом себе, имеет большее влияние на моё представление о своём «я». Я заметил, что часто вступаю во внутренний диалог с самим собой. Кто с кем разговаривает? Могу ли я управлять разговором самим с собой? Что мне нужно было бы сказать самому себе? Кто же знает ответы на мои вопросы? Я убедился: никто не знает универсального ответа для меня, следовательно, мне самому нужно найти эти ответы.

Когда я разговариваю с детьми, это я делаю с большим уважением и с большой любовью к ним. Таким же тоном я разговариваю со своей женой, с родителями и, чаще всего, с самим собой. По статистике 80% людей чаще всего отрицательно высказывается о себе во внутренних диалогах. Таким образом, своей речью они превращают себя в прирождённых неудачников. То, что мы говорим о себе внутренне с эмоциональным зарядом, будет иметь сильное воздействие на то, каким человеком мы станем. Люди с негативным менталитетом или с менталитетом проигрывающего во всём человека не способны руководить другими людьми потому, что за ними никто не будет следовать. Этим, кстати, объясняется и то, почему большинство людей не становятся руководителями/предпринимателями в бизнесе, так как люди, не способные превратить себя в продуктивного человека, не способны руководить и управлять ни предприятием, ни организацией.

Наблюдайте за собой сознательно, наблюдайте за тем, что Вы думаете и говорите о себе. Перестаньте использовать негативные или унижающие выражения для собственной характеристики. Начните позитивно думать о себе! У вас есть природное право быть счастливым и успешным человеком. Никто не может отнять у вас это право, если только Вы сами не откажетесь от него, думая, что вы не заслуживаете этого. Я видел очень много людей, у которых было буквально всё для того, чтобы построить успешный бизнес для себя, но внутри они были убеждены в том, что они не заслуживают ничего хорошего в жизни. У них сложилось убеждение, что хорошие вещи предназначены только для других. Они оценивали себя ниже других и в своих мыслях подтверждали такую оценку. Я применяю эту же технику, но в обратном направлении. Я поднял себя на более высокий уровень и в своих мыслях повсеместно подтверждаю эту оценку. Я думаю, мечтаю, говорю, читаю об успехе, я пишу об успехе, «питаюсь» успехом и т. д. У меня есть свои представления об успехе и своя выигрышная формула достижения успеха. Успех — это результат выбора, а не такая случайная вещь, которая просто так и вдруг произойдёт с нами. Я видел себя успешным мужем, отцом, руководителем и предпринимателем уже до того, как стал таковым.

Наверное, люди чаще всего недопонимают психологическое представление о своём «я», представление о том, что мы должны действовать с такой самоуверенностью, как будто мы уже стали таким человеком, которым мы хотели бы стать. Мы должны вести себя так, как будто мы уже имеем качества и черты того человека, каким мы способны стать. Самоуверенность и выдержка, необходимые для создания успешного бизнеса, вытекают из здорового представления о своём «я». Подходящий человек видит себя победителем уже до победы и это сильно его радует. Подходящий человек видит то, как он превращается в собственный идеал ещё до того, как это свершилось. Это его взволновывает настолько, что никто уже не сможет его остановить. Сначала нужно создать этого «подходящего человека» в себе. А этот человек выполнит для нас работу и доведёт до земли своих мечтаний. Мы можем поощрять этого человека или же не поощрять. Мы можем помочь выйти наружу его хорошим качествам и способностям или же не заниматься ими и запустить их. Мы можем похвалить его или оскорбить. Это лицо может быть нашим лучшим другом и злейшим врагом. Эта персона, наше лучшее «я» имеет безграничную власть. Этот гений похож на джинна в бутылке, закупоренном в нашем подсознании. Следует лишь слегка потереть бутылку, он выйдет из неё и сделает всё, что мы захотим. У него имеется неограниченная сила для претворения в жизнь любой нашей мечты. Но только у него есть эти силы! Он закрыт в нашем сознании и ждёт наших кристально чистых и ясных указаний в отношении того, кем мы хотим стать, что мы хотим сделать, совершить, что мы хотим испытать, как мы хотим жить, кому мы хотим служить, что мы хотим иметь. Разговаривать самому с собой в изъявительном наклонении, описывать самому себе наши цели, представлять себе идеальный результат работы, пользоваться своей фантазией — вот несколько видов техники, чтобы высвободить способности, заложенные в нас самих.

Есть определённое расстояние между тем, что мы думаем о себе и тем, кем мы хотим стать. Я решил проделать это расстояние, чтобы приблизиться к своему идеалу. Я нахожусь на пути к тому, чтобы стать своим собственным идеалом. Я наслаждаюсь путешествием, которое предназначено для того, чтобы проделать данное расстояние. К примеру: я хочу поделиться с Вами упражнениями, касающихся изменения представления о своём «я», которые я усвоил ещё в Сиднее, в Австралии. Закройте глаза и представьте себя в виде обрамлённой фотографии на своём ментальном экране, представьте, что Вы в лучшей своей форме, что Вы совершенно здоровы, у Вас идеальный вес и Вы красиво одеты. В Вас всё идеально: Ваша причёска, зубы, кости, органы, ткани и все клетки Вашего тела. И представьте себе эту фотографию в белой светящейся раме. А когда Вы увидите фотографию этого прекрасного человека (т.е. самого себя) на своём ментальном мониторе, то своими собственными руками запишите на своём портрете следующие слова: Я уверен в себе, я смелый, решительный, воодушевлённый, счастливый, здоровый, откровенный и любящий других человек. Я проделал это упражнение первый раз 20 лет тому назад и с тех пор на протяжение этих лет я дополнял эту характеристику своего портрета лишь несколькими словами. Большинство людей отождествляет себя со своей профессией: «Я адвокат, учитель, военный, директор, студент, домохозяйка, пенсионер и т.д.». А некоторые люди отождествляют себя со своими неудачами, фиаско: «я идиот», «я дурак», «я неудачник», «я паралитик» и т. д. А вы создавайте свой ментальный идеал тем, что выбираете для своей характеристики самые меткие, подходящие слова. Мои слова, приведённые выше, являются лишь образцом. А основная цель этого упражнения заключается для Вас в том, чтобы создать в себе чувство полной ответственности для того, чтобы действительно стать таким человеком, которого Вы описали в автопортрете. Запишите себе свои слова, повторяйте себе их снова и снова в изъявительном наклонении, напоминая себе о том, каким же человеком Вы являетесь на самом деле. Список Ваших слов, характеристик может быть совершенно индивидуальным, и Вы не должны никому его показывать. Воспроизведите свой личный потрет на своём ментальном экране с сильным эмоциональным зарядом в то время, когда Вы повторяете слова своей портретной характеристики. Во время упражнения Вы можете включить свою любимую музыку. Упражняйтесь до тех пор, пока Вы не влюбитесь в того человека, которого Вы видите на своём ментальном экране.

Покажите всем самое лучшее в Вашем характере!

Джеймс Вади

УРОК 13.
РАЗВИТИЕ ХОРОШИХ ПРИВЫЧЕК

У каждого из нас имеются привычки двух типов: хорошие и плохие. Хорошие привычки приближают нас к земле мечтаний, а плохие — отдаляют от неё. Хорошие привычки помогают достижению хороших результатов в жизни и успешному окончанию дела, а плохие — способствуют только всему плохому в нашей жизни. Плохие привычки представляют собой как бы программу действий, закреплённых в нашем подсознании. Они являются автоматическим процессом мышления на уровне подсознательного, что невозможно изменить, исходя только из нашего желания.

Для выработки привычек нужно определённое время и их нельзя ликвидировать, так как наш ум всегда помнит их. Я приведу пример езды на велосипеде. Мы не в состоянии забыть, как можно ездить на велосипеде, мы это будем помнить до конца своей жизни. Мы способны лишь заменить старую привычку на новую или же «надписать сверху» старой привычки новую. Мы, конечно, можем решить больше на кататься на велосипеде и вместо этого решим научиться кататься на лыжах. Наши многочисленные повседневные поступки руководствуются нашими привычками, такими, как чистка зубов, включение телевизора, питание, питьё или курение. После того, как они сложились, нам не надо больше раздумывать при их совершении. Они функционируют как будто с помощью автопилота. Некоторые наши привычки сложились еще в детстве, другие — позднее, одни — по нашему собственному решению, а другие — под влиянием посторонних людей. У меня есть свои привычки, у Вас — тоже, у каждого человека, естественно, свои.

Когда я — под влиянием новых знаний — убедился в важности привычек, я первым делом идентифицировал их и провёл их опись. Следующим делом было оценить все привычки и разделить их на две категории: на ненужные, то есть плохие, не служащие достижению моих целей и осуществлению амбиций, и нужные, которые помогают мне.

Третье дело, проделанное мною, был поиск новых, выигрышных привычек, характеризующих успешных людей, и которые я должен развивать в себе, чтобы получить от жизни то, чего я хочу. А затем я начал замещать и надписывать над бесполезными и плохими привычками новые, выигрышные. Развитие новых привычек является процессом учёбы. Формирование новой привычки продолжается минимум 21 день путём её усвоения, упражнения и повторения. Как показывает практика, развитие новой выигрышной привычки продолжается примерно 3 месяца. Проблема развития новых привычек заключается в том, что мы уже имеем ранее существующую привычку, параллельно функционирующую с новой образующейся привычкой до тех пор, пока новая привычка не начнёт преобладать над старой.

Во многих случаях старая привычка находится в конфликте с новой привычкой, выбранной нами. В качестве примера возьмём курение. Если мы хотим бросить курить, то нам нужно надписать над старой привычкой курения новую привычку некурения. Примерно 3 месяца в нашем сознании будет происходить огромный конфликт, в течение которого две эти привычки будут «бороться» за победу друг с другом. Привычки имеют такую огромную силу, что необходимо мобилизовать всю свою силу воли и самодисциплину, чтобы защитить новую привычку от смертельного нападения старой. Такой механизм характерен для всех типов привычек. Это и является причиной того, почему очень трудно провести соответствующие изменения в области привычек и почему большинство людей не способно на это. К сожалению, часто бывает, что привычки становятся сильнее людей, ставших рабами собственных привычек. Одна из моих сильных сторон — способность к изменению и приспособлению. У меня достаточно сильно развита сила воли и самодисциплина для умения контролировать самого себя и для управления своим мышлением, в целом для того, чтобы сделать то, чего я хочу.

Первой привычкой, которую я должен был изменить в себе, это была моя нелюбовь к чтению. Я так закончил школу в возрасте 21 года, что не прочёл за это время ни одной книги. В 27 лет я начал читать книги о бизнесе: об успехе, саморазвитии, реализации, маркетинге, деньгах и больше никогда не оглядывался назад. В среднем сейчас я прочитываю одну книгу в неделю. Мне удалось развить в себе одну из важнейших привычек, которая способствовала моему успеху в бизнесе, это привычку читать. В книгах я черпал много хороших идей и привычек, а в результате этого я развил в себе положительное мышление и склад ума, позволяющий мне разговаривать с собой в позитивном духе, как я описал это в предыдущей главе. Я решил улыбаться столько, сколько это вообще возможно. Я развил в себе также привычку ежедневно слушать аудиозаписи. Я отключаю радио и телевизор и вместо них включаю магнитофон, проигрыватель СД и/или mp3 файлов. Значит, мне удалось коренным образом изменить свои привычки: вместо того, чтобы сидеть дома, я стал ездить на семинары по строительству бизнеса и встречаться с успешными людьми. Ввиду того, что я хочу быть здоровым, вместо того, чтобы сидеть дома на диване, я 3-4 раза в неделю хожу плавать и делаю зарядку ежедневно. Вместо кока-колы я каждый день выпиваю 3-4 литра воды, а по вечерам — стакан высококачественного красного вина. Я ем полезную обезжиренную пищу без консервантов и генной манипуляции. На своём огороде я выращиваю экологически чистые овощи и фрукты. Как правило, один раз в неделю я приглашаю свою жену в красивый и хороший ресторан: мы там можем находиться наедине, без детей. Каждую неделю я покупаю своей жене букет цветов и несколько раз в день говорю ей: «Я люблю тебя!». Каждый день я отвожу специальное время для детей, чтобы поговорить, поиграть с ними. Вместо критики, жалоб и упрёков я хвалю людей, находящихся в моём окружении, я хвалю и поощряю их. Вместо того, чтобы взять трубку телефона при каждом звонке, я включаю автоответчик и включаю мобильный телефон только тогда, когда считаю это нужным или возможным. Если звонок будет важным, то мне обязательно оставят извещение на автоответчике, и я позвоню, если у меня будет время. Я каждый день читаю письма в своей электронной почте, брожу по интернету для получения новой информации. Вместо того, чтобы всё делать самому, я развил в себе привычку передавать задания другим лицам: именно такие дела и задания, которые с успехом могут решить вместо меня и для меня другие люди. Лично я занимаюсь такими делами, которыми я люблю заниматься, или же такими, которые никто не сможет сделать вместо меня. Вместо быстрой езды на машине, я перешёл на спокойный стиль вождения и кроме этого у меня есть шофёр, который может всегда меня возить, если это необходимо. Вместо сохранения старых вещей и предметов, которыми я уже не пользуюсь, я отдаю их другим. Я раздаю свои старые газеты, журналы, одежду, мобильные телефоны, компьютеры, мебель и т. д. и покупаю вместо них новые.

Вместо того, чтобы быть циником, пессимистом и всё критиковать, я развил в себе способность видеть мир оптимистично и во всём я ищу только хорошее и положительное. Вместо того, чтобы вдаваться в пространственные рассуждения, объяснения, я научился задавать вопросы и слушать другого человека с исключительным вниманием. А вообще, можно сказать, я развил в себе привычку делать совершенно противоположное тому, что делают другие. Вместо того, чтобы быть постоянно занятым, я развил в себе привычку бросать свою работу и некоторое время ничего не делать. Я часто сижу один в своём кабинете, расслабляюсь и только слушаю тишину или же выхожу в свой сад и слушаю мелодию ветра. Я часто останавливаюсь во время работы, размышляю и занимаюсь медитацией. Вместо того, чтобы истратить все свои деньги, я развил в себе привычку выгодно инвестировать их и регулярно выделять определённую сумму на разные благотворительные цели. Есть у меня и привычка добиваться скидки на любые вещи или же делать покупки по таким низким ценам, которые только возможны в данном случае.

Я перечислил выше лишь несколько своих привычек. Они у меня существуют потому, что работают на меня, а не против меня. Они — мои слуги, а я их мастер и повелитель потому, что я выбрал их и в любой момент смогу заменить их новыми привычками. Это господство над самим собой. А как Вы относитесь к своим привычкам? Каковы Ваши привычки? Есть у Вас плохие привычки, господствующие над Вами? Хотели бы Вы развить в себе новые, выигрышные привычки? Помните, Вас отделяет всего 3 месяца от того, чтобы иметь совершенно новые, выигрышные привычки, которые Вам будут служить до конца жизни.

Когда я начал заниматься бизнесом Сетевого маркетинга/MLM, первым делом мне нужно было развить в себе привычки ключевого человека. Мне удалось стать ключевым человеком меньше, чем за 3 месяца потому, что такие привычки, как выступление перед другими людьми, систематическое обслуживание покупателей, регулярное чтение книг о бизнесе, систематическое слушание аудиозаписей, регулярное посещение семинаров по бизнесу уже были у меня. Мне нужно было заменить свои товары в домашнем хозяйстве на товары фирмы, а не на товары, купленные в супермаркете, поэтому товары фирмы нужно было заказать у своей верхней линии. Я понимаю, что некоторые люди эмоционально привязаны к определённым маркам стирального порошка или зубной пасты. Я не был привязан ни к чему, ибо в то время я жил один и для меня не составило никакой трудности поменять марки домашней химии в своей кухне. Однако, для большинства людей это является большим изменением на уровне покупательских привычек. Во многих случаях покупки совершают женщины и для них ходить в магазины — это большое событие. Многие из них по этому случаю даже нарядно одеваются. Следовательно, должно пройти немного времени, чтобы привыкнуть к покупкам по Интернету непосредственно у фирмы.

Второе дело, которое я должен был развить в себе, — это выработка умения работать в команде. Когда я стал заниматься бизнесом, я работал профессиональным продавцом. Я получал от фирмы лишь комиссионные (проценты) с продаж, я работал один. Я не был должен отчитываться перед шефом и у меня не было коллег, которые работали бы со мной и для меня. Правда, иногда я разговаривал со своим начальником, иногда с его секретарём или техническими работниками, но мои доходы зависели исключительно от результатов моей деятельности в продаже. Я должен был развить в себе новую привычку, касающуюся моего сотрудничества с другими людьми для того, чтобы ежемесячно в команде мы могли бы строить и развивать свой бизнес дальше.

Большинство людей к вышеназванным двум привычкам должно развить в себе и дополнительные пять привычек. Однако, развитие одновременно сразу семи привычек для некоторых людей вызывает затруднение. В этом я вижу причину того, что очень небольшое количество наших коллег становится ключевым человеком, а подавляющее большинство им никогда не станет. Если нам удастся понять механизм образования привычек, то впоследствии мы можем это использовать для образования новых выигрышных привычек.

Давайте рассмотрим процесс курения. Никто не рождается курящим — эта привычка постепенно вырабатывается у каждого человека. Дети или молодые люди сначала тоже не курят, для роста им нужен здоровый свежий воздух. А как только они подрастают, они видят, что некоторые взрослые курят и наслаждаются этим. Это может показаться детям интересным, так как курящие люди выглядят раскованными. Детям становится любопытно — что это за чувство — курение сигареты, и они подражают взрослым, как обезьянки, они тоже хотят казаться взрослыми людьми. Раньше или позже их кто-то угостит сигаретой. Сначала они будут стесняться, но попробуют закурить. Первая попытка будет ужасной: кружится голова и появляется тошнота. Но с другой стороны сразу же звучит подбадривание. Более старшие дети поздравляют ребёнка по поводу совершения смелого поступка. А за первым случаем следует второй, третий, четвёртый, а затем и покупка первой, второй, третьей и т. д. пачки сигарет и, в конце концов, у человека вырабатывается привычка курить. И это происходит ежеминутно с детьми во всём мире. Очень легко выработать в себе плохую привычку, а избавиться от неё очень трудно. Выработка в себе плохой или хорошей привычки — это постепенный процесс. Когда мы вырабатываем в себе новую привычку и нам хочется её иметь, то именно в этом заключается её превосходство.

К примеру возьмём чтение. Систематическое чтение книг — это привычка. Большинство людей не любит читать. Я тоже не люблю читать! Мне гораздо приятнее ездить на своём мотоцикле Херли Дэвидсон. В чём заключается для меня преимущество чтения? Это — информация. Используя новую информацию я могу стать более успешным и следовательно, намного быстрее смогу позволить себе купить V-Rod за стоимость двух машин и у меня есть время сесть на этот мотоцикл и кататься на нём столько, сколько я захочу. Для меня это имеет смысл, поэтому я читаю книги, хотя не люблю читать. Я читаю не ради чтения, а ради пользы.

Так же обстоит дело и с рядом моих хороших привычек. Мне не доставляет большой радости чистить зубы 2-3 раза в день, но я это делаю из-за долгосрочной выгоды. Большинство людей готово делать только то, что им по душе, что они любят, и надеются, что от этого они будут успешными. Я могу пожелать таким людям большого счастья! Я не люблю многие привычки, но люблю преимущества всех привычек! А если я хочу иметь преимущества, то тогда надо мне вырабатывать в себе хорошие привычки — нравятся ли они мне, или нет! Новые привычки в себе трудно вырабатывать, но легко пользоваться их преимуществами на протяжение долгих лет жизни. И наоборот: легко образуются новые плохие привычки, но жить с ними трудно, и их конечный результат — неудача, потери и в финансах, и в каждодневной жизни.

Мы имеем право выбирать себе привычки, но с ними жить трудно, а с точки зрения их последствий — они нам приносят или наслаждение, или только страдания. Есть ли у Вас достаточная сила воли и самодисциплина совершить дела, Вами не любимые, лишь для того, чтобы в Вашей жизни появились хорошие вещи? Лично у меня они были и будут до тех пор, пока я жив! А с другой стороны развитие хороших привычек — это незначительная цена за те преимущества, которые впоследствии мы будем иметь. Большинство людей думает об этом по-другому и не делает почти ничего ради той прекрасной жизни, о которой они мечтают. Может быть, они играют в лотерею: это легко! А стать ключевым человеком — это трудно! Но трудной задачей, в первую очередь, является доказать то, что мы достаточно серьёзные люди и способны ввести группу людей в предпринимательство. Это является таким испытанием, в котором мы можем доказать нашу решительность, силу воли и самодисциплину, в результате чего мы станем ключевым человеком в ходе разработки новых и выигрышных привычек.

Когда мы докажем свои способности, то люди будут уверенно следовать за нами благодаря тому, что нам удалось завоевать их уважение. Мы показываем им настоящие качества руководителя именно тем, что взяли в свои руки руководство над самим собой. Ключевыми элементами развития привычек являются упражнения (тренировки) и повторения. Большинство людей их отвергает сразу, считая, что это по-детски наивная вещь. Общеизвестно, что дети очень умные и легче всего учатся путём повторений и упражнений. Они наблюдают за тем, что делают их родители, и подражают им: они действуют и поступают так, как будто они уже взрослые. Они пользуются своей фантазией и воображают себя пилотами, врачами, автогонщиками и т. д., они придумывают себе короткие, маленькие истории, в которых они являются действующими лицами и победителями.

То, как мы видим себя и/или как мы представляем себя, оказывает огромное влияние на наше мышление. Доиграем фильмы до конца, до счастливого исхода! Таким образом, мы сможем регулировать наше мышление, чтобы оно «знало» точно, чего же мы хотим. Наше подсознание сохраняет все наши мысли и чувства и не способно отличать реальное от воображаемого. То, о чём мы думаем чаще всего, и будет основой нашей судьбы. «Будьте осторожны в мыслях, ибо мысли управляют Вашей жизнью!».

Представьте себе, что Вы являетесь руководителем быстро растущей, профессиональной и доходной организации Сетевого маркетинга/MLM. Тысячи успешных людей работают в Вашем бизнесе. Многие из них вместе с Вами приехали на семинар по бизнесу, а Вы выступаете там с докладом. Они аплодируют и кричат Вам слова признания, когда Вы поднимаетесь на сцену. На своём лице Вы чувствуете тепло, излучаемое прожекторами. Играет Ваша любимая музыка, в зале царит фантастичная атмосфера, все счастливы и взволнованы. Вы — в честь праздника — одеты очень нарядно. Вы видите перед собой великолепных людей. Вы рассказываете им о том, как Вам удалось преодолеть все преграды, стоящие на пути к успеху. Люди смеются и плачут, услышав Вашу трогательную историю. Вы, конечно, гордитесь достигнутыми результатами, но Вы и скромно ведёте себя, так как знаете, с чего Вы начали. Вы говорите прямо от души, ибо хотите поощрять людей и сделать всё необходимое для их успеха тоже. Люди любят Вас в бизнесе и глубоко уважают, поэтому Вы чувствуете себя победителем. Вот, это моя мечта для Вас, так как я являюсь человеком-мечтателем. А какие мечты у Вас?

Я мечтал о прекрасной жизни для себя и для своей семьи в то время, когда у меня ничего не было. Кто же давал мне на это право? Я сам, ибо я думал так, что я заслуживаю это. Я верил в то, что я в самом деле это заслуживаю, так как я был готов ради этого отдать всё то, что было необходимо, и всё сделал для достижения своей цели. Развитие новых выигрышных привычек — согласитесь со мной — было действительно невысокой ценой или жертвой для того, чтобы достичь прекрасной жизни. Во всяком случае я так думаю об этом. А Вы? Какая Ваша мечта о своей жизни и о себе? Вы верите в то, что заслуживаете её осуществления? Вы готовы заплатить надлежащую цену для того, чтобы в дальнейшем у Вас было бы всё? Когда вы начнёте трудиться и бороться за осуществление своей мечты? Почему же не СЕЙЧАС? Ведь одна из самих плохих привычек — откладывание дел в долгий ящик. Мы знаем, что нам необходимо что-то сделать, но не делаем сразу, исходя из того, что это мы сможем сделать завтра или в любое другое время. Однако, это «завтра» никогда не наступит. Я знаю лишь одно лекарство от откладывания дел в долгий ящик — это немедленное решительное действие. Сделайте всё, что Вы способны сделать именно сегодня и не ожидайте подходящего времени, ибо подходящее время — это СЕЙЧАС.

Начните действовать немедленно! Это самая лучшая

привычка изо всех!

Джеймс Вади 

УРОК 14.
ФИНАНСОВАЯ СТРАТЕГИЯ

Каждый человек имеет финансовую стратегию. У большинства людей она является проигрышной и только небольшое количество людей располагает выигрышной финансовой стратегией. Многие люди, вступившие в бизнес Сетевого маркетинга/ MLM приносят с собой проигрышную финансовую стратегию и плохую привычку обращения с деньгами. Когда я начал свой бизнес Сетевого маркетинга/ MLM в Сиднее, в Австралии, я находился в тотальном финансовом хаосе. Ипотечный кредит на дом, лизинг на машину, две кредитные карточки с максимальным лимитом, кредитная карточка супермаркета тоже с максимальным лимитом. Когда я рассчитывался со всеми долгами за предыдущий месяц, у меня почти на оставалось денег на жизнь. Я находился в очень затруднительной ситуации. Если бы я не платил за рассрочку каждый месяц, то я потерял бы свой дом. В наши дни большинство людей живёт так, как я жил 20 лет назад. На меня давил тяжёлый пресс долгов, и я был вынужден срочно что-то предпринимать.

Первая идея, родившаяся в моей голове, была следующая: по вечерам я работал на второй работе — развозчиком пиццы. Эти дополнительные деньги спасли меня от смерти, но не разрешили мои проблемы. Я тратил больше того, чем мог бы себе позволить. У меня была проигрышная финансовая стратегия. Сначала мне показалось, что я разрешу свою проблему, если у меня будет больше денег (большинство людей думает так же). Они мечтают о том, что выиграют в лотерею, и надеются на то, что этим самым ликвидируют свои материальные проблемы. Дело в том, что мои материальные проблемы не имели никакого отношения к моему заработку, а вытекали из того, сколько я тратил и на что тратил. В результате того, что у меня не было финансового образования, я и понятия не имел о том, что же я делаю на самом деле. Когда до меня дошло, в какую трудную ситуацию я попал, было уже поздно выйти из неё без ущерба для себя. Я заплатил слишком большую сумму из денег, заработанных потом лица и тяжелой работой, за свою финансовую подготовку в жизни.

Вопрос денег — это щепетильный вопрос. Люди обычно избегают разговоров о деньгах. Те, которые не имеют денег, часто считают, что деньги являются злом и источником многих бед. Они не хотят говорить о деньгах, потому что тогда выяснилось бы, насколько они не компетентны в данном вопросе. Богатые считают, что о богатстве нет смысла говорить с людьми, не имеющими денег, ибо они не понимают принципов жизни богатых людей. У кого же можно усвоить успешную финансовую стратегию? Кто знает, как нужно обращаться с деньгами для того, чтобы это привело бы нас к материальной независимости? Кто же откроет нам свои секреты?

Я находился на грани материального краха и должен был найти выход из сложившейся ситуации. У меня было множество вопросов о деньгах, о богатстве. Я решил заняться изучением этих вопросов и изучить их, по возможности, за самое короткое время. От этого зависело моё будущее. Я устроился на работу на брокерскую фирму. Моей задачей была реализация программ по сбережению и накоплению денег, а также реализация пенсионных проектов. Сначала мне нужно было проанализировать материальное положение будущего клиента и на основе данного анализа предложить ему нашу финансовую продукцию. Я встречался с самыми разными людьми — начиная с простых, и кончая миллионерами. Это была очень интересная работа: для меня открылась возможность заглянуть в успешную финансовую стратегию сотен людей. При этом я искал ответы на два вопроса: у кого есть деньги и как они появились у него? В связи с моей работой мне нужно было прочесть много книг о деньгах, банках, страховании жизни и имуществ, о сохранении имущества, о планировании налогов, об акциях, рынках, облигациях, казначейских билетах, недвижимости, валюте, товарных, фьючерских, валютных биржах, а также о многих других финансовых вопросах. Я видел широкую панораму богатых и бедных людей в одной из богатейших стран мира. Мне удалось найти ответы на вопросы, так как я накопил личный опыт о том, о чём многие люди только догадываются, но не знают. Я узнал, у кого есть деньги и узнал также то, как они заработали их. Передо мной уже не было секретов, и я постепенно выучил секреты и принципы правильного и успешного обращения с деньгами. То обстоятельство, что мне удалось понять природу денег, имело решающую роль в моём успехе в бизнесе Сетевой маркетинг/MLM. Деньги, по-моему, это идея или концепция, это обменная связь между людьми: между рабочей силой человека, с одной стороны, и товарами и услугами с другой стороны.

До «изобретения» денег люди пользовались золотом, а до золота — цветными камнями или другими предметами для осуществления обмена товарами или услугами. Натуральный обмен, то есть обмен товаров и услуг на другие товары и услуги, стал неудобным для людей, как только начались развиваться торговые связи. Деньги занимают мало места и их легко и удобно брать с собой. Уже до появления денег были богатые и бедные люди, следовательно, проблему означали не деньги, а люди, обращавшиеся с деньгами. Почти все люди, вступившие в бизнес Сетевого маркетинга/MLM, естественно, хотят зарабатывать больше денег. Но если они имеют проигрышную финансовую стратегию, то вместе с появлением большого количества денег появится у них и большое количество проблем. Следовательно, в самом начале для себя нужно создать правильную стратегию своего бизнеса. Обычно имеются две возможности: строить бизнес в качестве частного лица-предпринимателя (физическим лицом) или, создав свою фирму (юридическим лицом). Между двумя видами предпринимательства разница имеется в затратах, обязательствах, бухгалтерском учёте и налогах. Большинство людей не понимает разницу в налогообложении в зависимости от разных структур предпринимательства, многие на разбираются в налогах или же неспособны разобраться в самых простых финансовых документах. Все частные люди или фирмы, имеющие налогооблагаемые доходы, должны знать и понимать законы и правила, касающиеся их деятельности. Говоря немного упрощённо: мы должны понять, свои доходы мы не можем тратить полностью, а их определённую часть мы должны отдавать государству в виде налогов.

Многие считают, что их доходы (деньги) получаемые в результате работы в бизнесе Сетевой маркетинг/MLM, это то же самое, что и зарплата, получаемая на работе. Предположим, что кто-то зарабатывает на работе 250.000 форинтов. Он хочет зарабатывать больше и поэтому создаёт и строит сеть, благодаря которой он заработает ещё 250.000 форинтов.
Первая типичная ошибка, что деньги, полученные из двух источников, объединяют, а не разделяют на две части и не кладут на разные, отдельные счета.
Вторая типичная ошибка заключается в том, что многие думают — две суммы разных типов доходов являются одинаковыми суммами. А разница между ними, однако, заключается в том, что 250.000 форинтов, полученные на работе, остаются уже после вычета подоходного налога, а 250.000 форинтов, полученные в бизнесе, являются доходом без вычета подоходного налога. Это рискованно потому, что когда люди достигают величины своей зарплаты в бизнесе, то они хотят бросить работу, чтобы заниматься предпринимательством «в полное рабочее время».

Давайте внимательнее рассмотрим данную картину: кто-то на основании своего дохода в 250.000 форинтов должен платить налог, например, 20%. У него, таким образом, останется 200.000 форинтов, но с бизнесом связаны и другие расходы (телефонные звонки, поездки, книги, брошюры, аудиозаписи, семинары, канцелярские товары, ксерокопии и т.д.) на сумму примерно в 100.000 форинтов. Доход, который этот коллега может свободно тратить в течение месяца, будет составлять 100.000 форинтов. Значит, у этого человека раньше была основная работа и дополнительная работа (бизнес) и он мог свободно тратить ежемесячно 350.000 форинтов своего дохода. Если этот коллега бросит основную работу, то у него останется всего 100.000 форинтов!

Третья основная ошибка, допускаемая людьми при таком уровне доходов — это лизинг новой автомашины. Они думают, что если имеют дополнительно 250.000 форинтов, получаемые из бизнеса, то это позволяет им брать в лизинг новую машину и выплачивать за неё 50.000-75.000 форинтов в месяц. Они хотят хвастаться перед теми людьми, которые сказали «нет» на их деловое предложение. Многие думают, что их бизнес будет быстрее расти, если они будут разъезжать на машине категории «люкс». Однако в мире бизнеса работает обратная закономерность: профессиональные финансовые стратегии способствуют быстрому росту бизнеса, что позволяет предпринимателю покупать вышеуказанную машину.

Четвёртая большая ошибка, допускаемая людьми на данном уровне бизнеса, заключается в том, что люди берут в долг у своих родственников, коллег, друзей для финансирования своей проигрышной стратегии. Они убеждены в том, что если у них имеется больше денег, то это разрешит их проблему. Они рассуждают так: через несколько месяцев они всё равно достигнут такого уровня в бизнесе, что смогут вернуть все долги.

Пятая большая ошибка, допускаемая коллегами на этом уровне, заключается в том, что больше половины их бизнеса находится в одной линии. А когда эта линия квалифицируется, её товарооборот уже не является частью товарооборота частного человека, и она отделяется. В этом случае его доходы уменьшаются на 30-40%. Таким образом, доходы нашего коллеги с 250.000 форинтов уменьшатся до 150.000-175.000 форинтов. Его затраты, связанные с функционированием бизнеса, составляют 100.000 форинтов, лизинг машины — 50.000-75.000 форинтов. Он бросил свою основную работу после того, как он «удвоил» свои доходы (250.000+250.000=500.000). А что останется у него к концу месяца? Абсолютно ничего, ноль! И этот человек разоряется. Ему «удалось» превратить свой доходный бизнес в проигрышную игру.

Шестая ошибка, допускаемая людьми на этом уровне бизнеса, — оказание давления на свою группу для того, чтобы «выжать» из них максимум денег. Руководители прекращают делать именно то, что они делали в начале бизнеса, чем они помогали коллегам в создании своего бизнеса и начинают выдвигать новые идеи, чтобы добиться получения такого количества денег в бизнесе, сколько только возможно. Они печатают собственные издания, организуют свои (частные) семинары, продают пиратские кассеты и СД, теряя этим самым авторитет перед своими коллегами по бизнесу. Никто больше не будет следовать за таким человеком, его люди или бросают бизнес, или официально выходят из него. А наш коллега потерпел неудачу в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM. Этот сценарий ежемесячно повторяется с тысячами людей по всему свету. Когда я начал заниматься бизнесом, то моя финансовая стратегия была абсолютно простой: зарабатывать столько денег, сколько возможно и так долго, как это возможно. Я сохранил свою основную работу и работал ещё больше, чтобы и там заработать больше, а дополнительно имел свой бизнес. У меня была работа, зарплата превышала расходы моей повседневной жизни, а дополнительным было предпринимательство, с помощью которого я мог бы добраться до земли своих мечтаний. Я хотел стать свободным и материально независимым человеком.

Главной целью любого бизнеса является его прибыль. Это условие на практике означало то, что из заработанных денег мы оплачиваем всё (налоги, затраты и т. д.) и у нас ещё остаются деньги в конце месяца. То же самое должно быть характерно и для наших личных финансов. Большинство людей тратит все свои имеющиеся деньги, а до конца месяца остаются лишь мизерные гроши. Однако проблема заключается не в трате денег. Накапливать и не тратить свои деньги является тоже проигрышной стратегией в связи с инфляцией и упущенными возможностями. Когда Вы закладываете свои деньги в банк, Вы знаете, что с ними происходит? Банк их сразу тратит или отдаёт их в форме кредита другому человеку, причём как можно быстрее.

Разница между богатыми и бедными заключается в том, что они покупают на свои деньги. Мы можем тратить деньги на вещи двух типов: на такие, которые поднимаются в цене на протяжении времени, и на такие, которые теряют свою ценность по истечению времени. Другими словами: мы можем потратить деньги на такие вещи, которые принесут нам дополнительную прибыль, или же на такие, которые принесут нам убыток. Большинство людей тратит деньги на такие вещи, ценность которых теряется, а богатые люди вкладывают часть своих средств в такие вещи, с помощью которых они зарабатывают дополнительные деньги. Для меня важно было научиться жить на 80% своего дохода. Каждый раз, когда я получал 250.000 форинтов в месяц на работе, я откладывал 50.000 форинтов (то есть платил себе). Я развил в себе привычку откладывать часть своих доходов для инвестиции, которая впоследствии должна принести дополнительные деньги. Люди в западном мире склонны к трате всех своих денег и, вдобавок ко всему, брать кредиты, которыми они рискуют своим будущим, то есть тратят такие деньги в данный момент, которые они заработают только позднее. Большинство людей тратит деньги, ещё не имеющиеся у них, и на такие вещи, которые теряют свою ценность, и всего лишь потому, чтобы ошеломить тех людей, которых в общем-то не любят и не уважают. Кстати, я был точно таким же человеком! Я жил в модном районе в Сиднее, в доме, купленном в кредит, я лизинговая машину, я летал на Гавайские острова в кредит, я одевался и выглядел миллионером — и всё это было за счёт кредита. Проблема заключалась не в деньгах и не в кредите! Проблема была в том, что я потратил деньги, взятые в кредит, на такие вещи, которые уносили их, и не вкладывал деньги в то, что увеличивало бы их. В результате я попал в такой «материальный хаос», что должен был бы продать свой дом. Поэтому я устроился разносчиком пиццы, чтобы сохранить свой дом, если это возможно, так как цены на недвижимость начали быстро расти в Сиднее. Я не продавал свой дом целый год и за это время цены выросли в два раза и когда я продал дом, на этой продаже заработал больше денег, чем я получил, работая, за всю свою жизнь.

Я открыл для себя закономерность: капиталовложением можно заработать гораздо больше денег, чем на работе! Деньги имеют свойство «работать», с помощью денег мы можем добиться, чтобы они работали на нас или против нас. Поскольку я не люблю работать так, как некоторые маньяки, я очень упорно работал для того, чтобы деньги «работали» на меня — причём с большим процентом. Вскоре нас стало трое, работающих ради того, чтобы заработать ещё больше: моя основная работа, где я зарабатывал неплохо, бизнес Сетевого маркетинга/MLM в виде дополнительной работы, тоже приносящий мне деньги, и деньги, инвестированные мною. У меня появилось три источника доходов, и чем больше я зарабатывал, тем больше инвестировал (вкладывал деньги), что приносило мне доходы.

К сожалению, не существует много возможностей для вклада своих денег, с той целью, чтобы они приносили большую прибыль: деньги можно вкладывать в свой бизнес, в чужой бизнес (акции), в государственные облигации, в валюту, в недвижимость и в сырьё. Как я уже указывал выше, есть вещи, растущие в цене. По-моему, лучше всего иметь свой бизнес в качестве инвестиции, так как лучше всего мы можем получить деньги с прибылью именно в случае своего собственного бизнеса.

Если рассмотреть ценность бизнеса Сетевой маркетинг/MLM, то можно увидеть, что деньги, вложенные туда, дают фантастичный доход. Если в бизнесе приносится доход на сумму 250.000 форинтов, то это означает для меня, что для достижения такого дохода нужно было бы в банк заложить деньги в 25.000.000 форинтов при 12% годовых. А сколько времени потребуется, чтобы накопить такое количество капитала. Целая вечность! А сколько времени займёт создание бизнеса, приносящего ежемесячно 250.000 форинтов? В среднем 3-6 месяцев! За первые 3-6 месяцев в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM люди могут повернуть в лучшую сторону свою жизнь и отправиться в сторону материальной свободы, но одновременно могут и дойти до банкротства. Я часто встречался с этими случаями. Деньги иметь свойство переходить к тем людям, которые понимают их природу и умеют с ними обращаться. Предприниматель или инвестор совершенно по-другому думает о деньгах, чем работник-подчинённый. Большинство людей приходит в мир бизнеса в качестве бывшего служащего, следовательно они должны изменить свой менталитет работника-служащего и развивать в себе менталитет предпринимателя. Это изменение представляет собой процесс обучения. Для осуществления этого процесса необходимо иметь открытое мышление, готовность к учёбе и стать более эффективно работающим человеком.

Предприниматель создаёт добавочную стоимость, которая проявляется в прибыли. Эта добавочная стоимость имеет свою величину, выражающуюся в деньгах или обменивающуюся на деньги. Работники-подчинённые зарабатывают деньги, профессионалы делают деньги, а предприниматели — создают их. Когда предпринимательство принесёт пользу и она превратится в деньги, то это будут новые деньги, так как они в предыдущем месяце ещё не существовали. Они были созданы, а сейчас существуют. Эти новые деньги и являются ключом к успеху любой фирмы, бизнеса или предпринимательства. Моя финансовая стратегия заключается в том, чтобы создать новые деньги с помощью Сетевого маркетинга/ MLM не только для себя, но и для всех других людей, активно участвующих в процессе строительства бизнеса и передающих новые ценности другим людям. Будучи руководителем, я отвечаю не только за создание новых денег, но и за то, чтобы этими деньгами поделиться с людьми, внёсшими свой вклад в создание этого нового богатства. Эти новые деньги пропорционально поделены между теми людьми, кем они были созданы. Вам нужно решить — к каким людям Вы хотите относиться: к зарабатывающим деньги, к делающим деньги или к создающим деньги?

Новые деньги ждут того, чтобы их создали!

Я приветствую Вас в нашей интереснейшей игре

по созданию денег!

Джеймс Вади

УРОК 15.
СОЗДАНИЕ НОВОГО ТОВАРООБОРОТА

Для того, чтобы каждый месяц мы могли бы создавать новые деньги и расти в бизнесе, сначала нам нужно создавать новый товарооборот, а для этого нам нужно подключать к бизнесу новых людей. В бизнесе имеется довольно большое количество людей — главным образом бюрократов и владельцев фирмы, фантазирующих о росте личного товарооборота, рассчитанного на одного человека. Они каким-то образом хотели бы иметь прибыль с каждого человека. Идея, конечно, прекрасная, но до сих пор ещё никому не удалось скорректировать цифры прибыли, сложившиеся в нашем бизнесе. А усилие, которое нужно было бы предпринять для значительного роста товарооборота на одну душу участника бизнеса, материально непропорционально тем результатам, которые они могли бы достигнуть. Несомненно, подобный рост для владельцев фирмы или акционеров приносил бы огромную прибыль, но для строителя бизнеса, фактически проводящего все виды работы, подобного рода усилия не окупались бы. Поэтому в области создания и строительства сети основным видом деятельности является ежемесячный старт новых людей. Новые люди, вступившие в бизнес, создают новый товарооборот; новый товарооборот означает большую сумму денег, а большая сумма денег приносит больший успех; больший успех означает ещё большую веру в него, а больше уверенности и веры придаёт больше решительности и упорства; больше решительности и упорства означает больше деятельности, а больше деятельности приводит к нам в бизнес больше новых людей, коллег. Это и есть процесс успеха в строительстве сети. Ключевой человек прекрасно понимает этот процесс, он в этом духе руководит своим бизнесом и контролирует его, в результате чего в бизнес вступают новые люди.

Когда я начал заниматься бизнесом, я скоро убедился, что вся серия событий, приводящих к подъёму и взлёту бизнеса, начинается со старта новых людей. 80% своего времени у меня уходило на то, что я «подключал» к своему бизнесу новых людей, и только 20% я отводил на занятие существующим бизнесом. Любая фирма сосредоточивает своё внимание на новом бизнесе. Каждый автомобильный завод почти ежемесячно выпускает новую модель автомобиля. Производители мобильных телефонов делают то же самое. Компьютеры каждые 18 месяцев удваивают скорость процессоров или величину памяти. Люди меняются каждое время года для того, чтобы притягивать к себе больше людей и сделать новый бизнес. Некоторые люди переживают из-за того, что рынок будет перенасыщен продукцией определённого производителя или продукцией определённого типа, а в то же время эта фирма переживает из-за того, как бы ей сохранить свою прежнюю рыночную позицию благодаря выпуску новой продукции и, следовательно, новому бизнесу. Одна из причин того, почему все фирмы выпускают новую продукцию на рынок, заключается в том, что они знают: некоторые фирмы-соперницы своими товарами уже обогнали их, выпустив на рынок свои более современные товары или модели. Этот же принцип работает и в области Сетевого маркетинга/MLM: некоторые новые люди, вступившие в бизнес, уже превосходят коллег, находящихся в нашем бизнесе. Мы сможем изменить параметры уже имеющегося бизнеса лишь с помощью нового бизнеса, создаваемого нами ежемесячно. Существующий у нас бизнес является таким, каким мы его создали. Единственное, что в наших силах сделать, изменяя тем самым весь наш бизнес, это то, что мы будем делать в дальнейшем. Мы можем снова расширять размеры своего бизнеса по мере того, как люди будут вступать в него. А если они уже вступили в наш бизнес, у нас уже имеется мало возможности оказывать влияние на них. Нам нужно дождаться, когда в бизнес вступит прекрасный человек/супружеская пара и у нас изменится всё, причём коренным образом. Если мы верим в существование такого человека/такой пары, то раньше или позже мы найдём его/их. Если мы не верим в существование такого человека/такой пары, то его/их найдёт кто-то другой.

Если мы верим во что-нибудь, это является предсказанием нашего будущего, которое совершается само по себе. Ключевой человек работает потому, что он верит, что следующий строитель сети в лице нового коллеги ждёт его, чтобы открыть его способности.

Если мы рассмотрим весь процесс строительства сети, то у нас возникнет вопрос: какую часть или же какой шаг мы в силах контролировать? Разве в нашей власти уговорить людей сделать намного больше ради бизнеса? Отнюдь нет! Мы можем контролировать себя и приказать самому себе сделать больше, но другим — нет! Можем ли мы заставить людей иметь больше обязанностей по отношению к собственному бизнесу? Нет! В лучшем случае мы лишь сами способны развивать в себе большие обязательства. Разве мы можем уговорить других больше верить в бизнес? Нет, это их выбор, заключающийся в том, что они уверены в себе или же верят в успех бизнеса. Мы можем увеличить только свою веру. Разве в наших силах сделать других людей успешными? Нет, все сами себя делают успешными. Можем мы заставить людей зарабатывать больше денег? Нет, мы можем для себя зарабатывать больше денег, и — в свою очередь — можем создавать другим новые, дополнительные возможности для зарабатывания большего количества денег, если они сами этого захотят. Разве мы можем уговорить других людей создавать больший товарооборот? Нет, только мы сами можем создать больший товарооборот. Можем ли мы убедить людей привлекать к бизнесу побольше людей? Нет, но мы сами можем привлечь к бизнесу больше людей, если мы захотим это сделать. И наоборот: другие люди смогут заставить нас сделать что-то из вышеперечисленных видов деятельности? Конечно, нет! От нас всё зависит, сделаем ли мы что-то из вещей, которые требуют от нас. Будущее нашего бизнеса полностью зависит от нас, от собственных поступков и от того, сколько новых людей мы сможем подключить к бизнесу. Это единственное дело из всех элементов бизнеса, которое мы в силах контролировать.

Когда я рассматриваю признаки жизнедеятельности какого-то бизнеса, то обычно задаю следующие вопросы: «Сколько новых людей вступило в бизнес в прошлом месяце?» «Кто те люди, которые привлекли к бизнесу новых людей?» «Как они стартовали их (какое количество товаров и вспомогательных средств было реализовано в бизнесе)?» Я задаю эти вопросы потому, что хочу знать, кто управляет бизнесом, кто создаёт новый товарооборот, кто же является настоящим, фактическим руководителем?

Если мы концентрируем своё внимание на новом товарообороте и тем самым наш бизнес квалифицируется, тогда мы можем не обращать особое внимание на уже имеющийся у нас бизнес, ставящий нас в позицию руководителя. Мы уже не зависим от существующей группы. Это обстоятельство даёт нам невероятную власть над своим бизнесом. Став успешным предпринимателем, я решил инвестировать часть своих денег. Я научился концентрировать своё внимание на том, что буду зарабатывать деньги, если инвестирую их в бизнес. Если нет прибыли тогда, когда я подписываю контракт, то уже тогда видно, что её никогда не будет и в будущем, и после подписания всех бумаг мне остаётся лишь надеяться или молиться за счастливый исход. Например, в случае инвестиции в недвижимость материальная выгода должна уже присутствовать при купле-продаже в виде скидки в цене или цене, установленной ниже рыночной, или же — в виде выгоды — в арендной плате. Этот же принцип действителен и в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM. И здесь нужно зарабатывать свои деньги при старте новых людей, так как это единственное время, когда мы можем влиять на результаты в бизнесе или контролировать его.

Для большинства людей — вступление новых коллег в бизнес является большим общественным событием и этим зарабатывается много денег для фирмы снабжения, но они совсем забывают о том, что при этом нужно зарабатывать деньги и для себя. Первая типичная ошибка, совершаемая большинством людей, — организация вступления новых людей для того, чтобы они купили товары для себя (200 баллов или больше!). В этом случае фирма по снабжению получает большую прибыль со стартовых наборов, но человек, проводивший подготовительную работу по вступлению нового человека, не получает ничего! Фирме по снабжению товарами безразлично, будет ли этот коллега в дальнейшем покупать товары у него, так как она и без этого получила свои деньги при вступлении нового человека. Но тот человек, в результате работы которого в бизнес вступил новый коллега, ничего не получает и пропускает наилучшую возможность реализовать товары на своих условиях. После подписания документов в большинстве случаев он может лишь надеяться на лучшее и молиться.

Вторая ошибка, допускаемая при старте новых людей в бизнес, заключается в том, что мы стартуем их без подходящих вспомогательных материалов и средств по строительству бизнеса. Целью этих средств является обучение и мотивация людей в бизнесе и, таким образом, повышается вероятность их успеха. Если кто-то пропускает лучшую возможность создания нового бизнеса, то есть зарабатывания денег, то он делает свои первые шаги к неудаче в бизнесе. В то же время он показывает плохой пример новому коллеге в бизнесе и тем самым показывает ему дорогу к фиаско.

Процесс старта новых людей рассматривается мною как возможность инвестиции. Я инвестирую своё время в нового человека, показываю ему, как нужно строить свой бизнес, научу его тому, что нужно говорить и как нужно говорить всё то, о чём я рассказываю в своих уроках е-тренингов и научу гораздо большему! Я отдаю ему своё время, провожу с ним консультации или же встречи вызовов в его группе и т.д. А время — деньги! Для меня очень дорого время! Значит, когда я провожу своё время с человеком в деловой ситуации, это я рассматриваю как инвестицию, и я хочу, чтобы мой вклад окупил себя. В связи с этим я мыслю так, как менеджер боксёра-профессионала. Я рискую своим временем и своими деньгами для того, чтобы поддерживать данного боксёра: если он победит, значит я сделал правильное капиталовложение, если он потерпит поражение, это означает, что я сделал плохую инвестицию, которая стоила мне времени и денег, так как я это мог бы вложить в другого человека.

Если я стартую кого-то в бизнес, то я не отдаю его на произвол судьбы, мне не безразлично — что будет происходить с зарабатыванием денег. Я хочу быть твёрдо уверен в том, что я заработаю деньги, а в дальнейшем мне почти безразлично, как поступит потом мой новый коллега. Тем, что я реализую ему товары (200 баллов или больше!) и вспомогательные материалы по строительству бизнеса, я создаю свой новый бизнес, заработаю деньги для себя и гарантирую предоставление соответствующего примера для копирования выигрышной формулы. С этого момента уже новый человек несёт ответственность за то, что будет происходить в его бизнесе! Если он хочет заработать деньги для меня, то он может последовать моему примеру. А если он ничего не сделает — к этой категории относится 70% людей — это уже особо не повлияет на меня, так как я заработал свои деньги тем, что стартовал его соответственно всем правилам. Мой подход к этой проблеме весьма прост: если новый человек создаёт дополнительный товарооборот в бизнесе, тогда он будет хорошим капиталовложением, а если нет — то плохим. Такой подход показывает мне, с кем мне нужно заниматься в дальнейшем и какой вид деятельности необходимо предпочитать для роста моего бизнеса.

Большинство людей работает вместе лишь с теми, которых они любят. Они, как правило, не понимают разницы между дружбой и зарабатыванием денег. Дружба — это не вид деятельности в бизнесе и не имеет ничего общего с созданием товарооборота. Зарабатывание денег — это вид деятельности в бизнесе, выполняя который, мы можем заключить дружбу с людьми схожего мышления. Я работаю вместе с людьми независимо от того, нравятся они мне или нет, так как они находятся в моём бизнесе и создают для меня дополнительный товарооборот. Если бы я работал на протяжение многих лет лишь с теми людьми, которые близки мне, то я не был бы способен создать такую сеть, которая имеется у меня в настоящее время. Почти во всех моих коллегах имеется 2-3 черты характера, чуждые мне, точно также, как и во мне можно найти множество черт, которые не всем коллегам нравятся. Мы сотрудничаем не на основе взаимной симпатии, а на том основании, что ежемесячно создаём новый товарооборот по формуле «выигрыш/ выигрыш». Будучи предпринимателем, я ищу выгодные формы инвестиций.

Хорошие инвестиции в области бизнеса Сетевой маркетинг/MLM проявляются в виде таких людей, которые создают товарооборот в бизнесе. Многие неправильно понимают такой подход или принцип: они или ищут хороших людей, которых любят, что является одной крайностью (слишком слабый подход), или ищут таких людей, которые означают для них всего лишь цифры — это другая крайность (слишком бесчеловечный подход). Ключом в этом отношении может служить тот подход, чтобы во время строительства бизнеса найти уравновешенность с новыми людьми, когда они начинают свой бизнес. А как это сделать? Тренировка и повторение, другого пути нет!

Создание нового товарооборота со всеми людьми, с которыми мы вступили в контакт во время строительства бизнеса, — это привычка. Сохранить свои требования на высоком уровне — это обязанность!

Старт людей с соответствующими средствами и с 200 или более баллами, происходит путём переговоров и реализации. Чем больше мы тренируемся в этом процессе, тем мы в нём станем лучшими.

Создание нового товарооборота происходит по принципу один к одному. Если еженедельно мы встречаемся с 10 людьми (40 человек в месяц) с глазу на глаз в ситуации Как дальше?/Стартовая встреча, то пропорция успеха получается 1 из 4-х (то есть каждый четвёртый человек вступает в наш бизнес) и каждый месяц мы можем рассчитывать на вступление в наш бизнес 10 человек. Средний ключевой человек выполняет такое количество. Если мы умножаем количество новых людей на 200 баллов, то есть минимум, который ожидается от нового коллеги, то получается 2000 новых баллов в месяц. Такой товарооборот мы создаём себе помимо уже имеющегося у нас товарооборота. Когда в нашем бизнесе уже имеются 4 ключевых человека, которые делают то же самое, что и мы, то мы можем включить в бизнес 50 новых человек с 200 баллами. Это означает ежемесячно 10.000 новых баллов. А когда в бизнесе появляется 10.000 новых баллов в месяц, то это означает сумму 750.000 форинтов новых денег в виде бонусов, которые будут пропорционально распределены среди 5 ключевых людей.

Я развил привычку задавать себе вопрос: «Где же &этом находятся деньги?» В бизнесе Сетевой маркетинг/ MLM руководитель/ предприниматель должен понять: деньги находятся в новых коллегах, вступивших в бизнес. Мы должны использовать весь свой талант и креативность для того, чтобы подключать новых людей к бизнесу так быстро, как это только возможно. Ничто не может создать большой успех так, как сам успех. Когда 100 новых человек вступает в бизнес ежемесячно, то он набирает скорость. При таком количестве происходит что-то таинственное, и бизнес взлетает, как ракета. 100 новых человек в месяц — вот это да! 100 человек с 200 очками — это означает 20.000 новых баллов. А когда 50-100 новых человек находится в нашем бизнесе, нам нужны средства для того, чтобы обучить и их. Эти люди должны знать всё то о бизнесе, что уже знаем мы.

Практически невозможно, чтобы 5-10 ключевых человек были бы способны подготовить, обучать и мотивировать 10 новых своих коллег за один месяц. Информация только в этой программе е-тренинга составляет около 240 машинописных страниц. Чтение только одного урока занимает 20 минут, а в случае 30 уроков — 600 минут, то есть 10 часов. Поэтому обучение 10 новых человек, занимаясь индивидуально с каждым, занимало бы у нас 100 часов нашего времени. Мне не хочется одну и ту же историю рассказывать ежемесячно каждому новому человеку, вступающему в мой бизнес. В этом заключается причина того, почему я разработал эти курсы е-тренинга. Это средство я использую для того, чтобы оно проводило бы вместо меня эту работу и сэкономило бы моё время, так как время — это деньги.

Самая большая ошибка, совершаемая коллегами, когда в их бизнесе находится 20-30 новых человек и они начинают их обучать по одному и индивидуально консультировать их. 80% своего времени они отводят тем людям, которые уже работают в бизнесе, надеясь на то, что помогут им стать более успешными. Это, пожалуй, роковая ошибка, так как даже в том случае, если бы им удалось помочь другому человеку, новые деньги получил бы этот новый человек и только их небольшая часть досталась бы им, а если не удалось помочь, то проиграли бы оба, то есть оба не получили бы ничего. А что ещё хуже — это фактор времени. Они тратят драгоценное время на неправильные действия вместо создания нового товарооборота. В этом случае 80% своего времени в бизнесе я бы проводил, занимаясь стартом новых людей, а оставшиеся 20% — с верхней линией и 1-2 ключевыми людьми.

По моему мнению, все остальные люди являются кандидатами, которые должны были бы учиться по аудиозаписям, книгам, семинарам, е-тренингам, чтобы получить о бизнесе больше информации. А когда они решили серьёзно заниматься бизнесом, я буду готов работать вместе с ними и отводить для них своё время. Но я их не буду ждать никогда, так как я могу заниматься ежемесячно стартом только 10 человек. Я развил в себе привычку «перепоручать» средствам обучения столько работы, сколько это вообще возможно. Я использую их для того, чтобы найти подходящего человека, представить-продемонстрировать ему бизнес, провести часть обучения, мотивировать его и т.д. Я использую семинары для того, чтобы укрепить веру в коллегах и дать им основу для признания новых результатов. А уроки е-тренинга я использую для того, чтобы дать базовую подготовку всем новым коллегам, вступившим в бизнес, чтобы мне не приходилось постоянно повторять одно и то же. Все эти средства являются с моей точки зрения инвестицией, работающей на меня и приносящей мне определённое количество денег. Таким образом, я освобождаю время для более важных вещей в бизнесе — созданию и поддерживанию деловых связей с подходящими людьми типа «выигрыш/выигрыш».

Обращайте особое внимание на новых людей, новый товарооборот и ключевых людей в своём бизнесе. Используйте имеющиеся у Вас средства для того, чтобы они работали вместо Вас и для Вас настолько, насколько это вообще возможно!

Джеймс Вади

УРОК 16.
ПРИНЦИПЫ И ЦЕННОСТИ

Любая организация Прямой продажи/ Сетевого маркетинга/ MLM строится на определённых принципах и ценностях. Ценности и принципы составляют основу и краеугольный камень того, как будет развиваться бизнес и как в ходе своего развития он будет побеждать вызовы. Вызовы могут быть внешними и внутренними. Когда организация внутри имеет единую структуру, она может легко побороть вызовы рынка. Внешние вызовы могут исходить от организаций-соперников, от других фирм, от изменений регулировки рынка, от рыночных условий, от правовых актов правительственного уровня, от нападок масс-медиа на данную область. Организации, имеющие правильные ценности и принципы, развиваются дальше даже под натиском и давлением, а организации, применяющие шаткие принципы и деловую практику, разваливаются под давлением. Каждая организация состоит из людей, располагающих в свою очередь принципами и ценностями, будь это предприятие, религиозная организация, правительство или военная организация. Внутренние конфликты чаще всего происходят потому, что люди соревнуются друг с другом внутри организации за деньги и за власть.

Каждый руководитель бизнесом имеет своё «я» и во многих случаях их эмоции сильно мешают осуществлению принципов и ценностей. Но самые большие проблемы исходят из неправильной деятельности по бизнесу. Неправильное поведение в бизнесе Сетевого маркетинга/ MLM называется поперечной линией, а правильное поведение — командной работой. Командная работа заключается в том, что люди, вступившие в организацию, надёжно и в безопасности могут строить свой собственный бизнес. В нём царит позитивная атмосфера, полная высоких ожиданий и требований. Руководители относятся друг к другу с уважением, как братья и сёстры в нормальной семье. А в ситуации поперечной линии некоторые люди вместо того, чтобы строить свой собственный бизнес, размышляют о том, чтобы отнять бизнес у других людей.

Некоторые люди выворачивают и манипулируют правилами в собственных интересах и в ущерб другим людям. Они темнят для того, чтобы переманить к себе нескольких людей. Как возникает такая ситуация? Если в бизнесе Сетевого маркетинга/ MLM мы все смогли бы согласиться с тем, что не будем отнимать чужой бизнес у другого, такой проблемы не возникло бы вообще. Но некоторые люди думают об этом по-другому, так как они имеют другие ценности. Есть люди, крадущие автомобили, а есть люди, ворующие деньги. Существуют и такие, которые крадут группы — если, конечно, они в состоянии это сделать.

В моей машине встроен автосторож на тот случай, если кто-то захочет её украсть. В доме у меня, работает система сигнализации, защищающая меня от воров. Я убедился, что моим бизнесом является не та система, которую мне удалось создать, а та, которую мне удаётся сохранить. Отказ от поперечной линии означает нечто такое, как и система сигнализации в нашем доме или автосторож в машине, и это призвано отпугивать воров от проникновения в наш бизнес. Хотя бизнес является нашим, но люди, участвующие в нём, это не наша собственность. Люди в бизнесе могут быть активными или пассивными в рамках определённых правил, действующих в данной организации, могут свободно переходить из одного места в другое. Всегда встречаются люди, которые по каким-то причинам хотят покинуть данную страну, фирму, систему, группу или руководителя, и всегда найдутся страны, фирмы, системы, группы и руководители, которые готовы принять их в свои ряды. В то же время в любой системе можно найти людей, любящих «ловить рыбу» и ловящих тех, кто клюёт на их удочку. Общеизвестна правота поговорки «Чужой кусок всегда выглядит вкуснее». Эти «рыбаки», как правило, обещают новым людям, может быть и Вам, что помогут строить бизнес. Но почему же они решаются делать такое благородное дело? Ведь они — Ваши поперечные линии, таким образом, они не могут извлечь никакой материальной выгоды для себя из Вашего бизнеса. Можно ли себе представить, что они до такой степени любят Вас, что вместо строительства своего собственного бизнеса — где они могут заработать деньги, они будут строить Ваш бизнес, где не заработают ничего? Отнюдь нет! Они будут зарабатывать деньги на Вашем бизнесе, на средствах развития бизнеса и, наверное, им будет абсолютно безразлично, будет ли квалифицироваться Ваш бизнес или нет. Они будут плохо отзываться о Вашем спонсоре и/или о Вашей верхней линии, а Вы будете распространять эту клевету в своей группе, доказывая тем самым то, что Вы примкнули к «лучшей системе». В результате этого Ваши отношения с прежней верхней линией окончательно испортятся и таким образом Вам не к кому будет обращаться с вопросами. Вы попадёте в ловушку и у Вас не будет ни возможностей, ни сил! Таким образом сложится идеальная возможность для Вашего ограбления. Вот, эта стратегия спрятана в поперечной линии.

Я был слишком наивным и долгое время не понимал сути основного принципа поперечной линии. Когда она напала на мой бизнес, я не был подготовлен к ней и, следовательно, потерял часть своего бизнеса. Но я получил ценнейший урок: любой человек может стать поперечной линией. Поперечной линией может стать любой человек из другой фирмы, другой системы, а также внутри своей системы — наша нижняя линия, верхняя линия, и даже наш спонсор. Утверждение, по которому всё то, что мы построили себе в бизнесе Сетевого маркетинга/ MLM навсегда останется нашим, действует лишь в том случае, если мы сможем сохранить людей при себе. Мы должны защитить свой бизнес и в этом отношении самое хорошее защитное средство — отказ от поперечной линии. Большинство людей потому покидают систему или команду, что они вступили в конфликт со спонсором и/или с верхней линией. Как правило, конфликты могут быть сгруппированы вокруг разных ценностей и принципов. Однако, имеются три сферы, в которых возникает большинство конфликтов:

103. неправильное поведение в бизнесе (власть)

104. смешивание бизнеса и частной (личной) жизни (секс)

105. неразбериха в финансовой практике (деньги)

За последние 15 лет, проведённых в бизнесе, я видел множество деловых связей, разрушенных из-за действия вышеназванных проблем, конфликтов. К сожалению, я имею личный опыт во всех трёх названных областях, и для меня во всех случаях конечным результатом явилась потеря доверия и самого бизнеса. Эдификация нашего спонсора и/или верхней линии является одним из самых эффективных основных принципов строительства бизнеса. Когда эдификация хорошо функционирует между двумя людьми, она способна поднять бизнес даже в стратосферу. При эдификации власть над собой мы отдаём другому человеку (или третьему лицу), как правило нашему спонсору и/или верхней линии. Когда идёт эдификация подходящего человека, то он может использовать эту власть для того, чтобы своими словами эдифицировать и нас, а когда мы эдифицируем неподходящего человека, он своими словами может нас уничтожить и разорить.

Сама эдификация состоит из таких положительных слов, которыми мы пользуемся тогда, если позитивно отзываемся о другом человеке, продукции или фирме, и которые воздействуют на других таким образом, как воздействует реклама на людей.

Человеческое слово имеет невероятно огромную власть. Слово — это самое мощное средство или оружие, его действие зависит от того, для чего и как мы желаем его использовать. Его неправильное использование или неправильное употребление может разрушить или даже убить человеческие отношения. В любой деловой ситуации я очень осторожно подбираю свои слова, так как я не хочу заработать себе врагов. Если кто-то говорит без всякого чувства ответственности или просто лжёт, то результат этого заведомо известен: он потеряет доверие, а может быть и свой бизнес. Когда потеряно доверие людей, это означает конец взаимоотношений — будь это личные или коммерческие взаимоотношения. Я видел людей, которые находились во взаимоотношениях «верхняя линия-нижняя линия», и которые боролись за власть и соревновались в таких вопросах, как у кого группа больше, у кого крупнее нагрудная табличка, у кого больше коллег или признаний, кто лучше читает доклад, кто должен составлять программу, кто должен стать МС (ведущим) на семинаре, кто будет печатать билеты на семинары, кто и где будет сидеть на семинаре и сколько минут имеет право говорить, кто будет, выступать в начале, а кто в конце семинара и т. д.

Полезное здоровое соревнование в завоевании определённого участка рынка считается частью командной работы. Но дикая драка за власть и должности способны разрушить доверие внутри организации, что приведёт в конечном счёте к потере взлёта бизнеса, а в дальнейшем и к потере уже самого бизнеса. Командную работу можно характеризовать формулой «выигрыш/выигрыш», а поперечную линию «выигрыш/проигрыш», «проигрыш/выигрыш» или «проигрыш/проигрыш». Среда здоровой командной работы организуется и сосредоточивается вокруг принципов взаимного уважения, взаимного доверия и честности. А среда поперечной линии и ловушки организуются вокруг принципа и практики взаимного подозрения, недоверия и манипуляции.

Я, в свою очередь, свою деятельность в бизнесе строил вокруг принципов рынка (спрос-предложение и добавочная стоимость). Это помогло мне в том, чтобы вместе с подходящими людьми строить и поддерживать деловые отношения типа «выигрыш/выигрыш». Большинство людей думает об этом по-другому: они считают, что в бизнесе единственным способом заработать деньги является способ манипуляции людьми в деловых отношениях типа «выигрыш/проигрыш». В области бизнеса Сетевой маркетинг/MLM отношения «выигрыш/проигрыш» не могут работать слишком долго и их конечным результатом непременно будет потеря доверия и потеря самого бизнеса.

То же самое касается случайных интимных связей между верхней и нижней линией. Пока данная связь работает успешно, обе стороны чувствуют себя хорошо, но что происходит тогда, когда всё это заканчивается? Как правило, случайные интимные связи прекращаются под влиянием появления нового партнёра. В большинстве случаев одна из сторон будет чувствовать себя обманутой и оскорблённой. Значит, прекращает существовать доверие и отношения между людьми уже никогда не будут такими, какими они были раньше. Бывшие любовники превращаются в оскорблённых врагов и стараются защитить свою позицию тем, что плохо отзываются о другой стороне. Если какой-то человек оказался ненадёжным в личных отношениях, обманывает других и лжёт, мы можем быть заранее уверены в том, что он также будет вести себя и в деловых отношениях. Внутри организации огромной опасностью в интимных отношениях является то, что каким-то образом они становятся известными всем и это обстоятельство у коллег вызывает негативное отношение к участникам подобных связей. Поэтому потеря доверия между двумя людьми как вирус распространяется по всей организации и ставится под вопрос надёжность и достоверность людей, затронутых в любовных отношениях. И чем выше позиция этих людей внутри организации, тем больше опасности.

Построить и поддерживать деловую связь, работающую по принципу «выигрыш/выигрыш», требует значительных усилий и много времени. Но разрушить и уничтожить её — дело нескольких секунд. Необдуманный поступок или злоумышленные слова навсегда могут ликвидировать добрые человеческие отношения. Однако, важнейшим фактором или фактором №1 того, что деловые контакты действуют хорошо или плохо в организации является то, как обращаются люди с деньгами. В каждом бизнесе существует оборот денег: наличные деньги в соответствии с законами рынка переходят от одного лица к другому, от одной фирмы к другой. А если люди нарушают принципы действия рынка, то раньше или позже лишатся своего бизнеса. Принципы рынка действуют как гравитация: они повсеместно и беспрерывно оказывают воздействие, им одинаково подвластны страны, фирмы и люди. Например, коммунизм хотел заменить принцип спроса и предложения на принципы планового хозяйства и, как известно, эти попытки провалились.

Большинство конфликтов между людьми в Сетевом маркетинге/MLM возникают из-за денег. Многие люди не понимают сущности природы денег и живут во власти ложных представлений, по которым деньги — это власть. Однако правда противоположна этому: способность создания добавочной стоимости или же способность создания богатства — это настоящая власть, а деньги являются всего лишь стоимостью вещей.

Когда мы начинаем создавать свой собственный бизнес, мы должны понять следующее: существуют деньги двух видов — наши (собственные) деньги и деньги других людей (ДДЛ). Наш личный финансовый успех будет определяться в деловой жизни тем, как мы обращаемся с собственными деньгами. А наше обращение с деньгами других людей, будет определять то, можем ли мы оставаться в рамках мира бизнеса или нет. Из 10 предпринимательств 9 становятся банкротами в первые 5 лет своего существования. Почему? Из-за денег! Деньги являются важным фактором во всех ситуациях жизни бизнеса. С каждым соглашением по бизнесу мы можем снова и снова подтверждать наше обязательство к сотрудничеству типа «выигрыш/выигрыш» или же навсегда потерять его. Никто не хочет вступать в бизнес с ненадёжным человеком, таким образом, деньги и доверие «ходят рука в руку».

В бизнесе Сетевого маркетинга/MLM мы часто должны обращаться с деньгами других людей. Например, при старте нового коллеги для его первого заказа я принимаю деньги от него, и я сам посылаю их с его регистрационным листком. Значит, в моих руках часто находятся деньги других людей (ДДЛ). Когда мой покупатель заказывает у меня определённые товары, и я беру у покупателей деньги, это тоже ДДЛ. Когда я доставляю на дом заказанные товары, они тоже не мои, а принадлежат тому человеку, который заплатил мне деньги заранее, то есть ДДЛ. Когда я продаю билеты на следующий семинар, то полученные мною деньги являются тоже ДДЛ. То, как мы обращаемся с ДДЛ, это тоже будет определять нашу карьеру в бизнесе.

Если рассмотреть более подробно, на каком уровне находится финансовая интеллигентность большинства людей, то нетрудно догадаться о возможных проблемах в будущем. Большинство людей никогда не обращалось с большими деньгами, и они должны научиться этому. Я принципиально очень последователен, если речь идёт об обращении с деньгами, и тем более, если это ДДЛ. В этом отношении не может быть и речи о том, что кто-то ошибается. Я верю, что мой бизнес вырос до больших размеров и растёт дальше потому, что мои коллеги убеждены в том, что мне можно доверять в отношении ДДЛ. И с другой стороны, я видел много таких случаев, когда некоторые коллеги злоупотребляли ДДЛ, в итоге чего потеряли доверие своих коллег и лишились бизнеса. Некоторые люди собирали деньги для стартовых наборов до официального открытия рынка, а затем исчезали вместе с деньгами. Некоторые люди собирали деньги для заказа товаров у своих партнёров, а потом лгали, что из их машины украли деньги. Некоторые же копировали на ксероксе билеты на семинары, а затем ещё раз продавали их другим. Ещё некоторые проходили на семинары через чёрный вход. Были и такие, которые брали деньги в долг для своих коллег и использовали свою позицию для того, чтобы манипулировать ими. Другие люди брали деньги у своих коллег, но никогда не возвращали их обратно. Был и такой случай, когда кто-то нелегально скопировал СД, кассеты и книги и продавал их своим партнёрам. Лгать и обманывать можно до поры до времени, но рано или поздно наступит момент истины и нужно будет всем платить соответствующую цену. Это цена, как правило, потеря доверия людей и вслед за этим — лишение бизнеса, так как люди уже не хотят дальше работать с ненадёжным человеком.

В нормальной команде коллеги взаимодействуют друг с другом по деловому принципу: «даю и получаю». Но некоторые хотят изменить вышеназванный порядок и сначала хотят получать, а только потом отдавать. Другие люди не хотят ничего давать, но хотели бы получать многое от других. Такие люди хотят получить бесплатно стартовые наборы, товары, билеты на семинары и т.д. от своих спонсоров. Этих людей я стараюсь по возможности обходить стороной. Я уверен, что жизнь поддерживает тех, которые придерживаются законов деловой жизни, которые в начале хотят давать другим и только потом получать, и кто создаёт добавочную стоимость, новые ценности и богатства в рамках отношений типа «выигрыш/выигрыш». Я ищу таких людей и хочу работать именно с ними. Я думаю, что другие также ищут таких людей. Если в рамках бизнеса Сетевого маркетинга/MLM долгосрочные отношения типа «выигрыш/выигрыш» основаны на доверии, тогда я знаю, каких людей я ищу и только с ними я хочу работать.

За последние 15 лет я наблюдал, что люди приходят-уходят, но принципы остаются те же самые. Я могу верить только нескольким людям, но всегда могу верить всем основным принципам. Когда я рассматриваю характер и поведение людей по отношению к основным принципам успеха в бизнесе, то с большой точностью могу предсказать их шансы в бизнесе. Это помогает мне выбрать человека, с которым я буду проводить своё время. Каждый предприниматель/руководитель имеет право и заодно ответственность в выборе ценностей и принципов своего бизнеса. Подходящие принципы и ценности не ограничены временем, они действительны во все времена для таких людей, которые придерживаются их. Это — те самые принципы и ценности, которые позволили человечеству дойти до наших дней и продвигаться вперёд к будущему.

Когда предприниматель/руководитель приводит в гармонию свою деятельность в бизнесе с вышеназванными принципами и ценностями, сама жизнь начинает неожиданно продвигать его вперёд в карьере. Это и есть самая великая власть. Возможности, новые коллеги и ДДЛ будут приходить к тому человеку, который поймёт суть этой власти. А идущих против этих принципов и ценностей раньше или позже жизнь перестанет поддерживать, от них уйдут и возможности, и люди, и ДДЛ. Этот принцип рынка основан на спросе и предложении и, исходя из этого принципа, можно установить, что в любом обществе имеется огромный спрос на надёжных и креативных предпринимателей, и неограниченные наличные деньги (в том числе и ДДЛ) ждут того, чтобы поддержать такого человека/ организацию/ фирму. Возникает только единственный вопрос: кто хочет стать таким человеком, кто хочет создать такое предпринимательство/организацию и возглавить его. Наигранные люди — этот бизнес не для вас! Я пишу эти слова с грустью, так как исходя из своего опыта я убедился, что только очень немногие подходят под эти высокие требования. В любом обществе/фирме/организации, в любом поколении имеется всего несколько человек, способных дойти до этих высоких норм. И поднялись они на высоту не потому, что их заставляли это сделать, а потому, что они сами добровольно стремились к ним.

Вы тоже выбирайте себе такие ценности и принципы,

которые получают поддержку от самой жизни.

Джеймс Вади

УРОК 17.
ОБРАЩЕНИЕ С ОТКАЗАМИ

В бизнесе Прямой продажи/ Сетевого маркетинга/ MLM наш самый большой и страшный враг — это боязнь отказов. Мы переживаем из-за того, что подумают люди, услышав наше предложение. Это чувство может быть настолько сильным, что может парализовать нас, и мы будем неспособны достичь того, на что мы вообще способны. Для использования возможностей, имеющихся в нас, нам нужно научиться обращаться с чувством боязни отказов. Люди, как правило, могут бояться многих вещей, большая часть которых является продуктом воображения. К примеру, люди боятся змей, боятся упасть с какой-нибудь высоты, боятся полётов на самолётах, боятся смерти, но главное место у многих занимает боязнь выступления перед публикой.

Почему люди больше боятся выступления перед публикой, чем смерти? Это, наверное, происходит от того, что если после смерти человека другие люди будут смеяться над ним, то он этого уже будет не знать и не будет чувствовать, но, если после выступления человека его будут критиковать, то это для него будет являться очень болезненным. Поскольку в жизни нас научили тому, чтобы в ней искать приятные вещи, наслаждение и стараться избегать боли и неприятностей, некоторые люди готовы лучше умереть, чем выступить перед чужими людьми. Я в детстве был очень боязливым и замкнутым мальчиком, я боялся разговаривать с людьми и больше любил сидеть в углу, молча. В школе в классе я сидел на последней парте, старался находиться подальше от разных приключений. А когда я «ударился» в маркетинг, я понял, что мне нужно коренным образом измениться для того, чтобы достичь хоть каких-нибудь результатов. Мне нужно было научиться побороть в себе страх перед отказами. Первым моим шагом было то, что я научился рассчитывать на отказ, а вторым то, что я готов был принять боль от отказа, третий мой шаг заключался в том, что я подготовил себя не принимать близко к сердцу отказы и не считать их личной обидой. А конечным шагом было то, что я сознательно хотел заниматься тем делом, которого я боюсь, и перед которым мною овладевает страх. Я боялся поднимать трубку телефона и поэтому я каждый раз решительно поднимал трубку. Я боялся говорить с людьми, значит я заставлял себя вступать с ними в разговор. Я опасался заключения контрактов, значит я последовательно заключал много контрактов.

Поверьте мне, что действие, деятельность убивают боязнь и уничтожают страх. В бизнесе и в продаже не все будут говорить «да», услышав наше предложение и это нормально, это в порядке вещей. Ненормальным будет ожидать от всех, что они в ответ на наше предложение скажут «да»! В бизнесе Сетевого маркетинга/MLM на каждое «да» мы получаем 3 или 4 «нет». Значит, для того, чтобы встретиться с человеком, говорящим на наше предложение «да», нам нужно вступить в контакт и поговорить с 3 или 4 такими людьми, которые точно откажутся принять наше предложение. Разве это плохо? Плохо будет лишь в том случае, если мы это будем считать плохим! Большинство людей думает, что это плохо, но если учесть, что это зависит от нашего восприятия, то это, пожалуй, будет являться великолепным! Если мы знаем цифры нашей деятельности и считаем их фактами нашей работы, то наши результаты маркетинга будут калькулируемыми, и в конечном итоге мы станем уверенными в себе. А уверенность убивает наш страх, так как мы заведомо будем точно знать, что произойдёт в будущем. Многие боятся поднять трубку телефона, так как переживают из-за того, что скажут люди.

Давайте рассмотрим, что же будут говорить люди! Давайте подготовимся к реагированию на их слова! Что бы они не говорили, и как бы они не говорили — суть заключается в том, что они могут нам сказать «да» или «нет». Другого выбора нет! Это может оскорбить наши чувства, если мы допустим это. Люди боятся неизвестного, боятся незнакомого, боятся всего, если не знают, что наступит, произойдёт и не подготовлены к обращению с предстоящими фактами. Но здесь же возможна подготовка к реакции будущего собеседника. Нужно сесть и обдумать все возможности и нужно составить возможные правильные ответы. К настоящему времени я уже почти, всё знаю о том, что могут говорить люди в этих случаях, и я знаю множество вариантов ответов. Раньше я составлял список чаще всего задаваемых вопросов и отказов, а также лучших ответов. Когда я звонил по телефону, я всегда использовал заранее подготовленные тексты. А перед кандидатом, которому мы звоним, нет заранее подготовленного текста, и из этого большого превосходства мы можем извлечь огромную выгоду.
В начале своей подготовки по бизнесу я научился владеть чувством страха как самым естественным явлением и как частью нашей коллективной игры. Я понял, что когда я противоборствую чувству боязни, оно становится всё сильнее и сильнее, садится на мою шею и старается парализовать меня. Когда же я принимаю это чувство как нормальную вещь, то оно сразу теряет власть надо мной и мгновенно исчезает. Его принятие имеет такое свойство, такую власть, при которой боль переносится легче. В ходе начальной подготовки по бизнесу я научился ждать вопросов, протестов, отговорок и отказов таким образом, как будто бы они являются началом игры. Если я чего-то жду, то я могу к этому подготовиться. Я рассчитываю на то, что люди будут говорить мне «нет», будут говорить свои отговорки, будут протестовать и отказывать мне.

Процесс реализации функционирует как колода карт, в которой хорошие и плохие карты смешаны. Но если какую-то карту мы не получим, то мы будем играть учитывая её так, чтобы извлечь из актуальной ситуации наибольшую выгоду для себя. А когда нам удаётся вытянуть джокер, то дело пойдёт веселее. Страх перед отказом исчезнет, когда мы поймём и примем правила игры, то есть, что мы будем делать во всех возможных ситуациях.

Начнём с самого плохого сценария: мы останавливаемся из-за страха перед отказом и не будем ничего делать. У нас нет мечтаний, так как они могут не сбыться. Нет целей, так как есть опасность, что они могут не осуществиться. Нет и приглашений, так как имеется возможность, что люди не придут. Нет и деловых предложений, так как своим отказом люди испортили бы нам настроение. Нет и семинаров, нет и звуковых записей, так как возможно, что некоторым людям они не понравятся. Значит, самым плохим случаем является тот случай, когда страх останавливает нас и мы ничего не делаем: нет продвижения вперёд, нет нового бизнеса, нет дополнительных доходов. Эта возможность меня пугает больше, чем та, что нужно звонить по телефону и реализовать товары! Для меня совершенно неприемлем вышеназванный наихудший сценарий. Я больше боюсь бедной, бессмысленной и неудачной жизни, чем того, что мне нужно делать. Во избежание подобного случая я научился сосуществовать со своими боязнью и страхом и использовать их для того, чтобы они продвигали меня вперёд к достижению целей, осуществлению своих мечтаний. В конце концов, когда мы работаем в бизнесе, в ситуации продажи с нами могут происходить следующие вещи:

106. Нам задают вопросы.

107. Нам делают замечания.

108. Нас критикуют.

109. Нам возражают.

110. Нам отказывают.

111. Нам говорят «нет».

112. Нам говорят «да».

Каждый боксёр-профессионал готовится перед боксом, каждый атлет специально готовиться к соревнованию, и нет ничего удивительного в том, что все профессиональные строители сети подготавливают себя до того, как начать звонить, или до встречи с будущими коллегами. Но будущие коллеги и строители сети непрофессионалы, а агенты и строители-профессионалы подготовлены основательно. Они изучают заранее, что можно говорить кандидатам, и подготавливают свои ответы.

Они специально отводят время для того, чтобы продумать, что может происходить ещё до того, как эти вещи делаются. Они исключают элемент страха из игры, так как знают все возможные ответы другого человека и подготовлены к ним.

Большинство коллег в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM были до вступления в него неподготовленными, но это не означает особой проблемы. Пока они учатся и тренируются, пройдёт некоторое время, однако проблемы возникают лишь в том случае, если кто-то не подготовлен к учёбе и к тренингам. Когда я начал заниматься бизнесом Сетевого маркетинга/ MLM, я очень смиренно относился к нюансам учёбы и технике строительства бизнеса. Я убедился, что этот бизнес работал хорошо, и до моего вступления и были люди, которые заработали На нём целые состояния. Моя боязнь и страх исчезли тогда, когда я увидел, что в этом бизнесе полно профанов и лицемеров, не готовых к учёбе и тренингам, другими словами — неподготовленных «заплатить соответствующую цену». Подобные люди взамен «ничего» хотят получить «что-то», они и должны переживать из-за того, что люди будут по-разному отвечать на их коммерческое предложение. Я уверен в себе, так как осознаю ценность своего предложения. Если другой человек не видит ценности в моём предложении, то он мне откажет. Это нормально, но отнюдь не означает, что моё предложение является плохим.

Предположим, что мы реализуем машины БМВ, но наш потенциальный покупатель, отклоняя наше предложение, покупает себе Феррари. Означает ли это, что наш товар или наше предложение плохие? Отнюдь нет! Это значит, что нам только не удалось найти подходящего человека (покупателя) и поэтому мы не должны чувствовать себя плохо из-за отказа. Наш кандидат, по-видимому, считает, что ему больше подходит Феррари и, значит, нам следует дальше искать того человека, который считает, что его представлениям и требованиям больше подходит БМВ. Кстати, Вы обратили внимание, что любая марка автомобиля находит своего покупателя? В мире продаётся более 2000 моделей машин, а если мы покупаем одну из них, это означает, что этим самым мы отклоняем другие 1999? Далеко нет! Речь идёт всего лишь о том, что мы нашли ту марку, которая нам нужна. Некоторые покупают Феррари, другие — БМВ, а третьи вообще не покупают машины.

То же самое касается и нашего бизнеса Сетевой маркетинг/MLM и наших товаров. Некоторые говорят нам «да», другие «нет». В этом смысле не имеет значения, насколько великолепен бизнес и экономичны наши товары, их купит всего несколько человек. Когда я понял, что несмотря на все мои усилия, большинство людей будет мне отказывать, я стал более спокойным и уверенным в себе. Я занял такую основную позицию, по которой если кандидат не понимает моего предложения или не видит в нём соответствующей ценности, то это его проблема, а не моя. В проигрыше будет он, а не я, ибо в конце концов я обязательно стану успешным человеком, но с другими коллегами. Я в любом случае сделаю бизнес или с данным человеком, или с кем-нибудь другим. Если он пропускает эту возможность, это его ошибка, а не моя.

Когда я уже третий месяц работал в бизнесе, я был на 100% уверен в том, что стану Бриллиантом. Меня привело к этой уверенности то, что я внимательно посмотрел вокруг себя в бизнесе и увидел других людей. Я убедился, что большинство людей не сделает этого, и не потому, что бизнес нехороший, а потому, что среди них очень много лицемеров. Они не готовы ни работать, ни учиться, ни измениться, а хотят получить что-то задаром. Когда мужчины начинают играть в футбол, то за 5 минут выясняется, на каком уровне они умеют играть в футбол. А когда женщины сядут разговаривать, то тоже за 5 минут определяются эмоции других женщин в отношении к разным вещам. Мне потребовалось три месяца, чтобы понять, как «играет» большинство людей в игру бизнеса Сетевой маркетинг/MLM. Большинство людей хочет, чтобы другие строили бизнес. Как я уже указывал на это в своих предыдущих уроках, я всегда думаю противоположно тому, как думают остальные и, следовательно, поступаю противоположно тому, как поступает большинство других людей. Если основная масса людей является не подготовленной взять в руки телефон, то я буду постоянно готовиться к этому; если большинство коллег хочет, чтобы другие строили бизнес, то я сам буду строить его. Если Вы приняли решение любой ценой развивать бизнес, то Вам отказывал бы только ненормальный, и Вы от этого не почувствовали бы себя плохо, правда? Но если Вы заведомо знаете, что не будете делать дело, но за ничто Вы хотите получить что-то, то я должен Вам отказать, так ли? Такое «я даю и получаю» является принципом рынка. Я решил, что буду давать и в том случае, если необязательно буду получать с другой стороны. Результаты же — феноменальные! Если я стремлюсь к тому, чтобы дать своё лучшее и уверен в том, что раньше или позже, таким или другим образом взамен я обязательно получу что-то. Быть может, что могу учиться на том, что получил, а потом — используя новые знания, смогу получить отдачу в других областях знаний. Я вкладываю свои силы, знания и время в какого-то человека, но награду я буду получать от другого человека.

По-моему, любой отказ имеет более глубокую причину и несёт в себе какой-то урок (или мораль) для меня. Этот урок особенно ценен для меня, так как научит меня чему-нибудь и следующий раз я стану умнее. Негативная обратная связь может привести к желаемому результату. Любой вопрос, замечание, критика, отговорка, отказ, «да» или «нет» потому происходит со мной, чтобы продвинуть меня дальше к моим мечтаниям и целям. Я очень мало учился на том, если мне кто-то сказал «да», но многому научился из полученных мною «нет». Если кто-то думает, что «нет» — это плохо, он и будет парализован при получении «нет» потому, что хотел избежать этого. Эти люди откладывают дела, саботируют встречи с кандидатами. Они знают, что им следует делать, но страх или боязнь мешают им пойти «в люди» и разговаривать с ними.

Когда я получаю «да», это является для меня великолепным, так как мне удалось чего-то добиться. А когда получаю «нет», это тоже прекрасно, так как я чему-то научился. Если я научился чему-то новому, то в следующий раз, когда я с кем-то буду разговаривать, я смогу применить свои новые знания и тем самым увеличить свои шансы на «да». В любом случае я выигрываю. Это нечто подобное бирже. Люди-непрофессионалы вкладывают свои деньги в надежде на то, что цены на их акции будут повышаться, а инвесторы-профессионалы надеются на то, что стоимость акций будет падать, так как в этом случае имеются наибольшие шансы выигрыша. Отказы я оцениваю положительно, ибо они учат меня, дают негативную обратную связь, что мне нужно для коррекции своей стратегии.

По-моему, отказы хороши и тем, что не допускают до бизнеса лицемеров и тем самым увеличивают ценность деятельности по строительству бизнеса. Если в бизнесе Сетевой маркетинг/MLM или в торговле не было бы отказов, в них было бы намного меньше денег. Если кто-то поймёт и примет эту теорию, то может научиться и контролировать свои эмоции, связанные со страхом в связи с отказом. Я, конечно, жду, чтобы получать «да», и я благодарен, когда это происходит, но в то же время жду и «нет», и также благодарен за это. Но самое главное не оценивать отказы в качестве личной обиды, личного оскорбления. Если Вы кого-то угощаете водкой и он говорит: «Спасибо, но я не пью спиртные напитки», то Вы обижаетесь? Если Вы кого-то угощаете кофе, и он говорит: «Спасибо, я не пью кофе», Вам бывает плохо от того, что Вам отказали? А если Вы предлагаете кому-то закурить, и он говорит: «Спасибо, я не курю», Вы принимаете это близко к сердцу? Я точно так же воспринимаю отказы, если мне кто-то говорит «нет», услышав моё предложение.

Водка, кофе и сигареты — это товары. Люди беспрерывно «продают» свои товары друзьям без того, чтобы получить взамен деньги. Водка, кофе и сигареты могут быть вредными для нашего здоровья, от них мы можем заболеть и даже умереть. Но люди предлагают их своим друзьям — без всякого угрызения совести. А когда речь зайдет о том, чтобы предложить им возможность бизнеса или же какой-нибудь безобидный и простой товар, как, например, зубная паста, ли люди вдруг начинают волноваться по поводу того, что скажут их друзья. Дело в том, что большинство людей не очень часто думает о друзьях и родственниках, и велика вероятность того, что Ваши друзья и родственники не очень часто думают о Вас. В критичной или чрезвычайной ситуации мы могли бы рассчитывать на помощь одного или двух друзей и/или родственников. Значит, когда наступает кризис или критическая ситуация, вокруг нас собирается не так уж много людей, то почему нам нужно волноваться за то, что они скажут, узнав о нашем коммерческом предложении или о предлагаемых нами товарах. Впрочем, кому нужны такие друзья, которые могут высмеивать, хулить или презирать нас?

Любого человека я смогу назвать своим другом лишь в том случае, если он поддерживает и подбадривает меня в любом моем решении. Дело в том, что многие люди не обращают на Вас внимания, а массы людей вообще не знают о том, что Вы существуете на этом свете. Приблизительно 200-300 человек знает о том, кто же Вы и, пожалуй, не больше. А остальные 6 миллиардов людей на Земле функционируют без Вас, ничего не думают о Вас, так как они и понятия не имеют о том, что Вы вообще существуете. Однако, парадокс бизнеса Сетевой маркетинг/MLM заключается в том, что 200-300 человек, знающих Вас, нужны для возможности выхода к остальным 6 миллиардам. Волноваться, переживать из-за того, что же могут подумать другие люди, совершенно бесполезное чувство. Избавьтесь от него, так как оно мешает Вам в достижении своих целей и осуществлении своих мечтаний.

Запомните слова популярной песни:

«Не переживай, будь счастливым!»

Джеймс Вади

УРОК 18.
ИГРА ЦИФР

Существуют люди двух типов: которые умеют обращаться с деньгами, и которые не умеют. Я люблю цифры, так как они говорят нам правду. Цифры в Сетевом маркетинге/MLM работают или на нас, или против нас. Бизнес имеет множество аспектов, которые лучше всего могут быть выражены цифрами. Вот, например, теория Парето, по которой 20% людей создаёт 80% товарооборота. Это означает, что из 100 человек только 20 будут что-то делать, а 80 человек будут что-то делать чуть-чуть. Это важно понять, потому что мы должны распределить своё время в связи с тем, с кем мы будем работать вместе. У нас всех имеется только 24 часа в сутки и то обстоятельство, как мы проводим эти 24 часа, и будет определять судьбу нашего бизнеса. Коллеги, не имеющие достаточного опыта, проводят своё время с 80% людей, а я провожу своё время с 20%. На основе их результатов я устанавливаю иерархию первых 20 человек, а коллегой №1 в бизнесе у меня будет являться тот, кто достигает самых больших результатов. Большинство своего времени я провожу с лучшими 4-5 людьми. Из теории Парето известно и то, что 20% людей будет зарабатывать 80% всех возможных денег. Это, кстати, является логичным, если учитывать первое положение теории.

Когда я начал работать в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM, я хотел попасть в категорию 20%. Но для достижения этого я должен был стать ключевым человеком. Ключевой человек в свою очередь характеризуется определёнными цифрами: он проводит ежемесячно 15 маркетинг-планов, собирает 200 баллов, имеет 10 покупателей и т.д. Нашу деятельность по строительству бизнеса лучше всего можно охарактеризовать цифрами: сколько раз мы звонили с целью приглашения? С каким количеством людей, поднявших трубку, нам удалось поговорить? О каком количестве встреч мы договорились? Сколько человек пришло на наши встречи? О каком количестве Стартовых встреч/Встреч как будет дальше нам удалось договориться? Сколько человек сказало «да», а сколько «нет»? Какое количество людей стартовало с 200 баллами? Сколько билетов на следующий семинар мы реализовали? Какое количество людей использует нашу систему обучение? Сколько людей читает книги, слушает аудиокассеты, ходит на семинары, пользуется возможностями е-тренинга, проводит маркетинг-планы, ходит на открытые маркетинговые демонстрации или реагирует на встречи вызова? Вот эти цифры и означают «признаки жизни» нашего бизнеса и деятельности в его строительстве. Когда я демонстрирую маркетинг-план, я знаю, что только каждый четвёртый-пятый человек (пара) будет говорить мне на моё предложение «да». Из полученных цифр можно составлять статистику, а из статистики мы можем сделать для себя выводы ради того, чтобы определить: как же нам строить бизнес так, чтобы за кратчайшее время добиться максимального результата. Но самая важная статистика нашей фирмы показывает: 70% людей, вступивших в наш бизнес, никого не будет спонсировать. Это для меня означает следующее: если я спонсирую 100 человек, то из них 70 ничего не будет делать, а только 30 человек впоследствии будет спонсировать других людей. То есть, если я хочу иметь 6 активных линий, то я должен поставить 20 человек на линию фронта. Это игра цифр на основе закона больших чисел.

Статистика говорит, если мы рассмотрим 1550 человек (бизнес «Бриллиант»), то правда будет находиться внутри 3% разброса. Никто не имеет возможности изменить закон больших чисел, но изучая и следя за закономерностями их становления, мы можем настроиться в нашем плане игры на достижение максимального результата. Важно отметить: закон больших чисел работает лишь в условиях действительно больших цифр (1550 человек). Многие жаловались мне, что в их конкретном случае закон больших чисел недействителен. Некоторые спонсировали только 2 человека и эти оба стали успешными (результат успеха — 100%), а другие спонсировали 12 человек и никто ничего не сделал (100% неудачи). Почему это так получилось? Это возможно потому, что нужны действительно большие цифры, минимум 1550 для того, чтобы точность была в рамках 3%, и нужно учитывать также и другие факторы, например, качество людей, качество предложения, качество старта и т.д.

Есть и другая важная статистика, которая касается деятельности нашей фирмы в сфере обучения: лишь 10% людей, вступивших в бизнес, будут читать книги, ходить на семинары, пользовать е-тренингом или слушать аудиозаписи. Учитывая ещё и тот фактор, что большинство активных людей являются супружескими парами и они вместе ходят на различные встречи, цифры посещаемости семинаров будут ещё хуже, то есть ниже 10%. Что это означает для строителя бизнеса, который является профессионалом? Великолепную весть! Наш бизнес основан не на игре «Отгадай!», а на калькуляции в 100%.

Цифры же говорят о следующей истории. Европе потребовалось около 30 лет для того, чтобы дойти до товарооборота в объёме 500 миллионов долларов США в год. Около 5000 квалифицированных специалистов отвечают за этот товарооборот. К 2010 году фирма предсказывает товарооборот в объёме 1 миллиард долларов. Что это означает? Это означает, во-первых, то, что за этот прирост будут отвечать 5000 новых квалифицированных специалистов «Платина». Во-вторых, это означает то, что новые люди буду вступать в чей-то бизнес. В-третьих, всё это произойдёт в последующие 5 лет в шесть раз быстрее, чем это было раньше. Эти цифры воодушевляют нас, так как они придают размах бизнесу. А чтобы сдвинуть наш бизнес с мёртвой точки, от нас требуется очень много усилий в самом начале. Мы одни, у нас мало опыта и у нас мало успехов. Это похоже на запуск ракеты. Общеизвестно, что ракета большую часть своего топлива израсходует при старте для того, чтобы она могла оторваться от земли. Но, если ракета уже поднялась в воздух, то её полёт ускоряется и доходит до такой скорости, что она способна выйти в космос и совершать витки вокруг земного шара. В полёте вокруг Земли ей нужно сравнительно мало топлива, так как ракета имеет огромный размах.

Бизнес Сетевого маркетинга/MLM работает точно таким образом. Он тяжело и медленно раскручивается в начале, но когда уже начинает набирать скорость, то тогда уже никто не сможет его остановить. Значит, для набора скорости бизнеса нам нужны цифры. Это похоже и на термоядерную реакцию, для начала которой нужна критическая масса. И когда она накопилась, то запускается бизнес. В бизнесе Сетевого маркетинга/MLM критической массой является 100 новых человек, ежемесячно вступающих в бизнес. Никто не в состоянии в одиночку запускать, стартовать 100 новых человек. А для набора высоты нам нужна команда. В команде, как правило, имеется 4-5 ключевых человека так же, как и в рок-группе. Призвание этих людей заключается в том, чтобы пригласить и подключить к бизнесу новых людей так быстро, как это вообще возможно, и желательно с 200 баллами.

Ключевые люди способны привлечь в бизнес 10-20-30 человек в месяц. Поэтому в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM суть игры заключается в развитии ключевых людей. Когда я вступил в бизнес, то моей первой целью было стать ключевым человеком, а второй — достичь 12% Клуба руководителей. После этого моим призванием стало находить и обучать людей, способных стать ключевыми людьми. Исходя из своего личного опыта я пришёл к выводу, что лишь очень немногие способны стать ключевыми людьми, и то лишь на некоторое время. У меня имеются очень ограниченные возможности для достижения успеха вместе с ними. Руководители должны систематически собираться вместе и брать с собой ключевых людей. Собственно для этой цели организуются и встречи, и семинары. То обстоятельство, какое количество людей следует за нами в «лагерь обучения» и будет определять темпы роста нашего бизнеса. Конечным показателем состояния нашего бизнеса является количество членов на уик-энд семинарах. Люди же принимают решения, становятся решительными, составляют себе планы, вступают союзы, мечтают о великих делах, ставят перед собой прекрасные цели, злятся на семинарах. Это и является подходящим местом для таких вещей. В растущем бизнесе все люди проходят через разные стадии, этапы:

113. Первый этап: Спонсирование

114. Второй этап: Учёба

115. Третий этап: Строительство

116. Четвёртый этап: Руководство

117. Пятый этап: Поиски виновных

Большинство людей быстро приходит к пятому этапу, а затем выходит из бизнеса. Профессиональные строители стараются держаться как можно дальше от пятого этапа и беспрерывно находятся в первых четырёх этапах. Растущий бизнес имеет и свой специфический ритм. Так, например, результаты работы появляются, как правило, с опозданием — на несколько месяцев позднее. Мы работаем месяцами с полной отдачей и нам может показаться, что ничего существенного не происходит, мы начинаем уменьшать свой темп и усилия, а дела начинают идти так, как будто нам дальше ничего не надо делать. Затем мы снова начинаем работать, а бизнес замедляется, так как мы не были активными в предыдущие месяцы.

Фермеры же понимают сущность посева и сбора урожая! Посев и сбор урожая у них бывает в разные времена года. Неопытные строители сети не могут понять этого и останавливаются до появления выигрыша. Но в то же время это очень хорошее известие для опытных и умных строителей сети: те, которые несмотря ни на что остаются в организации, будут присутствовать при сборе урожая, а те, которые вышли — нет. Одну из моих крупнейших линий в Сиднее спонсировал мой друг, вышедший из бизнеса. Одну линию в Польше спонсировал другой мой друг из Сиднея, который тоже вышел из моего бизнеса. Ещё одну линию спонсировал мой отец, который не играет активную роль в бизнесе. Урок весьма внушителен: если выйдешь из бизнеса, то свой бизнес оставляешь тем людям в верхней линии, которые не вышли из организации. Разумный строитель сети понимает эту концепцию и соответственно этому строит свой бизнес. Когда я кого-то спонсирую, моя первая цель такая: работать с ним так, чтобы он как можно быстрее начал бы спонсировать других. Таким образом, моему новому коллеге есть что потерять, если он захочет выйти из бизнеса. С другой стороны я не завишу от его деятельности в строительстве линии. А там есть следующий человек, с которым я могу работать. Старт следующего человека в бизнесе и есть основной вид деятельности ключевого человека. То, сколько новых человек ежемесячно стартуется одним ключевым человеком, это самый важный принцип жизнедеятельности в бизнесе. Если это количество незначительно, то разгон быть может никогда и не наступит, так как потребуется целая вечность для достижения критической массы.

Время, оборот, деньги, воодушевление, потребности, признания, информация, комбинация обучения, количество новых поступающих — вот факторы, играющие значительную роль в создании и поддержании разгона и подъёма. Как быстро и эффективно переходит информация от руководителей к новым коллегам по бизнесу, является решающим фактором в создании подъёма. Большинство людей не хочет учиться, поэтому начинают свою. деятельность в бизнесе в таком состоянии, что не имеет никакого понятия о строительстве бизнеса.

Вспомним, что ожидает боксёра непрофессионала, выходящего на ринг без знания правил борьбы? Нокаут в первую минуту. А что произойдёт с неподготовленным строителем сети, который первый раз пойдёт к своим друзьям спросить об их отношении к его новому бизнесу? Нокаут в первую минуту встречи. Основное обучение и подготовка очень важны, но в то же время слишком большое и сложное обучение грозит смертью. Равновесие и сбалансирование являются критичным в создании подъёма. Я работаю над созданием настоящего проекта е-тренинга потому, что, по-моему, подобные материалы обслуживают строителей сети самым практичным образом. Новые люди, благодаря таким материалам, не зависят от организованного обучения и имеют доступ к основной информации в любое время. Их продвижение вперёд в большой степени зависит от их способностей и возможностей учиться и тренироваться.

Нет бизнеса без вклада. Для того, чтобы что-то создать, мы должны вкладывать составляющие элементы: время, деньги и усилия. Мы это делаем в надежде на то, что наши вклады будут окупаться и мы будем иметь ещё и кое-какую прибыль. В любом бизнесе критической цифрой является процент прибыли вкладов. Вторая критическая цифра — это точка возврата вкладов. Большинство людей, вступающих в бизнес Сетевого маркетинга/MLM, не имеет никаких знаний о том, что означают эти понятия и их цифры. Точка возврата находится в той временной точке, когда выручка нашего бизнеса приравнивается ко всем расходам, отведённым на него. Прибылью вклада является тот плюс, который мы получаем взамен вещей, вкладываемых нами в бизнес. Лично я вкладывал в бизнес Сетевого маркетинга/MLM своё свободное время и карманные деньги. Это я сделал потому, что был убеждён в правильности своего вклада.

Большинство людей не в состоянии правильно оценивать возможности бизнеса. Они не знают, как подойти к анализу какого-то коммерческого баланса или финансовых возможностей. К сожалению, они не знают разницы между плохой или хорошей инвестицией. А откуда я знаю всё это? Очень просто: большинству людей не преподают финансовые вопросы и вопросы бизнеса и в результате этого они до конца своей жизни остаются бедными и пытаются прожить на свою зарплату. До начала занятия своим бизнесом в свободное время я смотрел телевизор точно так, как и большинство людей. Я проводил своё время перед телевизором и таким образом я развлекался. Карманные деньги я тратил на одежду, на машину, путешествия и взамен я получал некоторые удобства и воспоминания о своих путешествиях. А когда я вкладывал некоторые свои деньги и свободное время в бизнес Сетевого маркетинга/MLM, я получал взамен свободное время, пассивные доходы, шикарные путешествия, великолепных друзей, личную независимость, материальную свободу и неограниченные возможности.

Все люди чем-то занимаются в свободное время и на что-то тратят свои деньги. Однако, ключом к успеху является то, как мы проводим и куда вкладываем своё свободное время. Я стал миллионером в свободное время в возрасте 32 лет, вкладывая свои карманные деньги в бизнес. Причём, это происходило очень быстро. Прошло всего 18 месяцев с тех пор, как я от полного финансового краха дошёл до получения первого миллиона долларов. Бизнес Сетевой маркетинг/MLM работает намного лучше, когда мы его/строим быстро. Откровенно говоря, я и не знаю другого способа строительства бизнеса, как быстрого способа. Через 18 месяцев цифры моего бизнеса выросли до астрономических размеров. На семинары приезжали по 20.000 человек. Но главное здесь заключается не в количестве людей, а том, что это продолжалось всего 18 месяцев! За 18 месяцев можно создать огромную сеть. Вот это главное! А как Вы будете проводить своё свободное время в последующие 18 месяцев и на что будете тратить деньги? И что Вы ожидаете получить взамен вместо них?

Я приведу Вам грустную статистику самой богатой страны мира — США, свидетельствующую о том, как там вкладывают деньги люди на протяжении своей жизни: 100-64-5-1. Что означают эти цифры? Они означают, что из 100 человек во время достижения своего пенсионного возраста (в 65 лет) лишь 64 человека остаются в живых, из них только 5 человек будет хорошо обеспечено материально, а остальные будут зависеть от государственной пенсии, родственников или благотворительных организаций, и только 1 из них станет богатым. Подумайте, 94% населения к 65 годам умрёт или будет материально необеспеченным и только 6% может себя называть материально обеспеченным. А 1% — назовёт себя богатыми. Эти цифры мне говорят о том, что большинство людей не доживает до пенсионного возраста и никогда не будет материально свободными — даже в самой богатой стране мира. Я не хотел дождаться пенсионного возраста, чтобы стать богатым, я сам сделал себя богатым на полпути — в 32 года — и всего этого достиг за 18 месяцев.

Это был феноменальный возврат моих усилий, но самая интересная часть моего бизнеса заключается в том, что я не знаю точные цифры возврата своих вкладов, так как большая часть денег ещё не поступила на мой счёт. Работа, проведённая мною 15 лет тому назад, приносит мне деньги ежемесячно и будет приносить ещё и в последующие годы. Велика вероятность того, что мои дети будут тратить те мои деньги, которые поступят в будущем, в качестве результатов моих вкладов в бизнес. А как идут Ваши дела? Как Вы вкладываете своё свободное время и отложенные деньги? Каков возврат Ваших инвестиций? Вы получаете от жизни то, чего вы хотели бы? Если Ваши ответы на эти вопросы «да», то хочу поздравить Вас с успехом, а если Ваши ответы на эти вопросы «нет», то вы теперь находитесь точно там же, где я был 15 лет тому назад. Тогда я хотел изменить своё будущее и быстрее хотел выйти из ситуации «белка в колесе». Я использовал возможности бизнеса Сетевого маркетинга/MLM для того, чтобы навсегда стать свободным человеком.

Для этого мне понадобилось всего 18 месяцев!

Джеймс Вади

УРОК 19.
РАБОТА С ЛЮДЬМИ

В бизнесе Прямой продажи/Сетевой маркетинг/MLM мы работаем вместе с людьми. Наши покупатели — люди, верхняя линия и коллеги — люди, а поперечные линии — тоже люди. Многие из хорошо осведомлённых людей называют этот вид предпринимательства человеческим бизнесом. В бизнес приходят самые различные люди: у них разное прошлое, разный жизненный опыт. Это разные личности, но, как правило, они имеют одну и ту же мотивацию — заработать дополнительные деньги, чтобы улучшить своё материальное положение. Каждый новый человек, который присоединяется к нашему новому бизнесу, должен иметь своего спонсора, значит он включается в уже существующий бизнес.

Это похоже на такую ситуацию, как рождение ребёнка в какой-то семье. Верхняя линия, по всей вероятности, имеет свою культуру, выигрышную стратегию, у неё также работает какая-то система обучения. В деловом предложении всё должно быть описано и должно предлагаться в виде пакета: маркетинг-план данной фирмы, линия спонсорства и система обучения, по которой успешно обучают участников выигрышной стратегии. В пакете должны быть и правила, регулирующие вопросы, касающиеся совместной работы членов команды, а также некоторые директивы системы по поводу функционирования бизнеса. Помимо этих правил и директив ещё нужно учитывать человеческий характер и поведение человека, играющие важную роль в формировании взаимоотношений между коллегами по бизнесу. В этом смысле сфера бизнеса не во многом отличается от повседневной жизни. Самые древние правила всех религий могли бы стать путеводителями в том вопросе, что людям нужно было бы сосуществовать и сотрудничать в мире и гармонии. На эту тему написаны миллионы книг, мы должны учиться на протяжении всей своей жизни. Ниже я приведу 21 вещь и советы, связанные с этими вещами. Они составлены на основе моих наблюдений, связанными с разными людьми и содержат в себе мои наставления: что я советую и не советую делать в бизнесе.

Будь справедливым
Будь готов к изменениям
Улыбайся

Спрашивай

Обновляй свой стиль
Одевайся элегантно для успеха

Поощряй людей
Внимательно слушай
Запоминай имена
Решительно пожимай руку
Приведи в порядок свои зубы
Смотри в глаза другим
Будь оптимистом
Будь скромным
Будь надежным

Признавай успехи других
Смотри вперед в будущее
Уважай людей

Прощай ошибки
Будь смелым
Будь верен себе

Не будь пристрастным

Не критикуй

Не пей спиртного

Не ругайся

Не зарабатывай себе врагов

Не рассказывай непристойных анекдотов

Не жалуйся

Не опаздывай

Не осуждай других

Не сравнивай

Не будь ревнивым

Не сплетничай

Не говори слишком много

Не обижай других

Не обманывай

Не лги

Не воруй

Не кичись

Не переживай

Не будь наивным

Не сдерживай себя

Никто не обязан придерживаться этих советов, так как все мы независимые предприниматели. Тем не менее, мы должны отдавать себе отчёт о своём поведении в человеческом коллективе, ибо всё то, что мы говорим или делаем, влечёт за собой определённые последствия. Умные же люди предупредительны, взвешивают и продумывают последствия своих поступков и слов до того, как что-то говорить или сделать. Намного легче оскорбить чьи-то чувства, чем возвысить душу людей. Кстати, хорошего руководителя, сразу можно определить по обращению с маленькими людьми. Имеющееся деловое окружение является плодотворной почвой для того, чтобы новые люди там учились, развивались и превращались в успешных предпринимателей. Они будут копировать всё то, что видят вокруг себя. Изредка я слышу такие разговоры: «Они подражают, как мартышки». Начальника нет ни у кого, так как все на добровольных началах вступили в систему.

До сих пор всё это выглядит волшебной сказкой. А где здесь ловушка? Она — в людях. Где есть люди, там возникают и проблемы. Всякие проблемы! А для того, чтобы создавать и развивать связи типа «выигрыш/выигрыш» в рамках огромной организации, нам нужно научиться реагировать на проблемы, научиться обращению с ними и их разрешению. Как я уже отметил в предыдущих главах, больше всего проблем возникает вокруг власти, секса и денег. Люди совершают ошибки, и эти ошибки будут влиять на взаимоотношения друг с другом. В крупных организациях так же, как и в любой семье, возникают конфликты. Некоторые люди растут быстрее других, некоторые зарабатывают больше денег, чем их товарищи, некоторые выглядят лучше других, а некоторые имеют внутри команды большее влияние по сравнению с другими и т. д. Как в семейной жизни мы все замкнуты её рамками, так это происходит и в бизнесе. Мы как бы закрыты вместе в одном помещении со своими коллегами по бизнесу. Некоторые из них остаются с нами лишь на некоторое время, а некоторые — навсегда. Взаимоотношения, установленные на всю жизнь, основаны на выигрышной формуле «выигрыш/выигрыш», на умении прощать, на взаимном доверии и уважении. В трудные периоды эти отношения подвергаются серьёзным испытаниям, они и/или ослабевают, и/или укрепляются. А для того, чтобы сохранить команду в целостности, мы должны понять проблемы наших товарищей по бизнесу.

В жизни бизнеса существует два вида проблем: свои собственные проблемы и проблемы других людей. Если мы не способны разрешить свои проблемы, мы вряд ли сможем помочь и другим людям в разрешении их проблем. Если мы концентрируем своё внимание на разрешении собственных проблем, то, по всей вероятности, мы не будем замечать проблемы других людей и таким образом не сможем прийти им на помощь. Пословица говорит: «У меня больше болит мой укус комара, чем то, что тебя укусила собака». Сначала нам нужно разрешить свои проблемы и нужно убедиться в том, что мы не являемся участниками создания проблемы, а являемся частью её разрешения.

Когда я начал заниматься бизнесом, то первой моей проблемой было то, что я плохо чувствовал себя «среди людей». Некоторые люди очень открыты, любят находиться среди людей и там чувствуют себя очень хороша У меня был совершенно противоположный характер. Я не знал, как начинать разговор с другим человеком, о чём с ним говорить и о чём не следует говорить с ним. Я был очень боязливым и стыдливым, почти трусом. Первый урок, выученный мною для того, чтобы победить черты своего характера, был тот, что я начал интересоваться другими людьми. Я выучил технику правильной постановки вопросов и научился слушать ответы с исключительным вниманием. При разговоре с людьми я молчу на протяжение 80% всего разговора и только 20% времени я разговариваю с ними.

Когда я разговариваю с людьми, я всегда поощряю их. Критика, обвинения, осуждение и негативные чувства не действуют в полной мере. Я не критикую своих коллег по бизнесу за то, что они сделали что-то неправильно, а вместо критики задаю им неприятные вопросы, чтобы изложить свою точку зрения. Я им рассказываю, как я поступил бы в подобной ситуации или подчёркиваю вероятные последствия, с которыми — возможно — придётся им сталкиваться. Самое плохое, что руководитель может вообще сделать, это открытая и публичная критика людей со сцены или за их спиной. Если я не могу позитивно отзываться о каком-нибудь человеке, то я лучше ничего не говорю о нём.

С другой стороны, я не хочу слушать тех людей, которые открыто обвиняют и осуждают других. Некоторые люди завидуют успеху других в такой степени, что зависть прямо «плещет» из них. В командной игре, в такой, которой является бизнес Сетевого маркетинга/MLM, зависть обязательно нужно считать губительным, самоуничтожающим чувством. Люди же инстинктивно чувствуют зависть в человеке и обязательно будут избегать встречи и работы с завистником. В этом отношении существуют весьма простые правила: «Поступай с людьми точно так, как ты хотел бы, чтобы люди поступали бы с тобой». Слова и поступки похожи на бумеранг, который обязательно возвращается к Вам. Осуждение кого-то также не поможет в том, чтобы формировать или поддерживать связи и формулу «выигрыш/выигрыш».

Никто не любит, если его критикуют другие люди. Иногда верхние линии считают, что они всё знают, и что они правы всегда. Если даже это было бы так, то всё равно они должны были бы себе задать вопрос: чего хотят больше? Быть всегда правыми или быть богатыми? Нужно отметить, что люди всегда стороной обходят тех, которые снисходительно к ним относятся, и выдают свою лучшую форму, результаты в позитивном окружении, где они чувствуют себя нужными и важными. Наши коллеги чувствуют себя полноценными и важными людьми, если мы знаем их имена и имена их детей. Товарищи по бизнесу чувствуют, что мы обращаем на них должное внимание, если мы проводим с ними своё время. Признаком особого почёта является получение от руководства писем или открыток, написанных от руки. При разговоре с людьми я всегда смотрю им в глаза с откровенным интересом, так как я уважаю их. Я хочу, чтобы они поняли — я хочу им самого наилучшего.

Некоторые люди используют своих коллег по бизнесу для своего продвижения вперёд. Где у них должно было бы находиться сердце, у них находится кассовый аппарат. Они обращаются со своими коллегами по бизнесу как с цифровыми автоматами, а не с живыми людьми. Такое поведение может работать до поры до времени, но раньше или позже люди поймут суть дела и прекратят раз и навсегда связи с таким человеком, причём самым драматичным образом.

А некоторые думают, что их задача заключается в том, чтобы помочь своим коллегам по бизнесу строить их предпринимательство, бизнес. Я не думаю, что фирма Michelin потому выпускает автомобильные шины, чтобы помочь фирме BMW продавать машины. Я не думаю, что Microsoft потому создаёт программные средства, чтобы помочь фирме IBM продавать компьютеры. Я никогда не обещал людям, что буду помогать им строить бизнес. Почему бы мне делать это? Моё задание и призвание заключается в том, чтобы строить свой бизнес и обеспечить свою семью, а не чужую. Некоторые руководители в своём деловом предложении воодушевлённо утверждают, что помогут своей нижней линии в строительстве её бизнеса. Но, по-моему, помогать людям в условиях бизнеса вообще-то не является помощью. От этой помощи они станут лишь слабыми и подчинёнными, но ни в коем случае не будут успешными. Китайская пословица говорит так: «Если дашь ему рыбу, то прокормишь его только один день, а если его научишь ловить рыбу, то прокормишь его всю жизнь». Я хотел бы поддерживать людей, чтобы они были бы способны строить свой бизнес без моего особого вмешательства в это дело, а себе при этом оставил бы роль катализатора его действия. Если я буду способен достичь этого, то буду чувствовать себя по-настоящему свободным, так как мой бизнес работает и без моего вмешательства.

Я не хочу, чтобы мои коллеги зависели бы от меня, а я хочу, чтобы они были бы независимыми. Я строю свой бизнес в той форме, чтобы он был бы способен функционировать и со мной, и без меня. Поэтому я лучше обещаю меньше и даю больше, чем пообещаю слишком много и дам слишком мало. Я никогда не обещаю ничего без убеждения в том, что смогу выполнить обещанное сразу и полностью. А как только мне становится ясно, что я чего-то не смогу выполнить по какой-то причине, то я сразу звоню другому коллеге и объясняю ему ситуацию.

Как в политике, так и в бизнесе самооправдание считается признаком слабости, поэтому более целесообразно объяснить факты и обстоятельства. Я с большой радостью иду в гости к своим коллегам по бизнесу или ужинаю вместе с ними, если они меня приглашают. Я обожаю вкусную еду и это известно всем моим коллегам. Если они хотят, чтобы я пошёл бы к ним в гости, то мне достаточно сказать — будет вкусная еда. Ужинать вместе с людьми в их доме, это святое и интимное дело. Дом — это наилучшее место для формирования интимных дружеских отношений и связей. Когда у меня появляются приглашения, то я люблю обедать или ужинать вместе с людьми, ибо это является таким событием, которое служит открытию их души. Бывает и такое, что мы вместе едим пиццу, стоя вокруг одного стола, и это часто означает гораздо больше, чем тщательно организованная встреча бизнесменов. У меня нет воспоминаний о крупных проблемах строительства бизнеса, но у меня сохранились прекрасные воспоминания о совместных обедах с наилучшими коллегами по бизнесу.

Я никогда не пью спиртные напитки во время строительства бизнеса. Я хочу выдать своим партнёрам лучшее, что у меня есть в самом себе, а для этого необходимо располагать 100% умственных способностей. Совместное употребление спиртного я разрешаю себе только в случае приватных/частных встреч. Поскольку бизнесом двигает признание успехов, то я очень щедро признаю успехи своих коллег. Поздравления по поводу успеха коллег, рукопожатия, объяснения и цветы, похвалы и подарки — всё это создаёт незабываемые воспоминания и укрепляют человеческие отношения.

Когда Анико и Габор Надь дошли до уровня Изумруд, мы пригласили их в свой дом в Испанию, чтобы провести с ними незабываемые, прекрасные дни. Мы с женой пригласили их в наш любимый ресторанчик, находящийся в порту, и за ужином мы разговаривали с ними о результатах, достигнутых в прошлом, и об их планах на будущее. А когда друг моего детства Габор Мате и его супруга Дьёнди Салаи стали Бриллиантами, я свозил их в Monte-Carlo на своей совершенно новой машине BMW М3. Мы там элегантно оделись, как предписывали правила, и всю ночь играли в Royal Casino. А когда мои коллеги Аттила и Кати Гидофалфи стали Бриллиантами, моим подарком для них стала поездка на Гавайские острова. Я заказал для них самый лучший апартамент на верхнем этаже гостиницы «Waikiki Hilton», взял для них напрокат машину Ford Mustang cabriolet, чтобы мы с Аттилой смогли бы разъезжать по курорту и посещать магазины «Компьютеры США». Кати и Аттила постоянно развивались в бизнесе и нам нужно было придумать для них более эксклюзивные подарки. Я со своей женой Юдит решили их пригласить в Monte-Carlo на автогонки Формула-1. Мы жили в одной гостинице с гонщиками. Там Аттила в лифте встретился с Barichello, я завтракал за одним столом с Jarno Trulli, в тот день победившем в соревновании.

Эти поездки, встречи стали незабываемыми воспоминаниями. Подобные положительные события, по всей вероятности, создают хорошие взаимоотношения, но как обстоят дела с проблемными людьми? Они находятся в начале моих списков не потому, что у нас нет проблем, а потому, что несмотря на появившиеся проблемы — мы вместе с ними работали над общим делом. Когда в США проводили исследование, направленное на то, какой вид деятельности больше всего сплачивает супругов (семьи), то выяснилось, что это совместное времяпрепровождение в кемпинге. Почему так? Если семья собирается вместе провести определённое время, то в эти дни обязательно что-то испортится, выйдет из строя. А разрешить проблему вместе, простить друг другу некоторые погрешности, помочь друг другу — это всё связывают супругов и объединяет семью. Борьба с вызовами оставляет незабываемое впечатление. Члены семьи даже много лет спустя будут вспоминать эти события, разговаривать о них, смеяться над ними.

То же самое происходит и в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM. Когда мы вместе с коллегами боремся с вызовами и проблемами в бизнесе, то это может укрепить наши отношения «выигрыш/выигрыш». Мы можем смеяться и плакать вместе, а в конце дня мы будем вспоминать только о хороших вещах. Некоторые люди и в бизнесе сохраняют свое сердце открытым, другие склонны к изменениям и способны приспосабливаться к новым условиям, но основная масса коллег остаётся такой же, какой была и раньше. Но многие сопротивляются изменениям, хотят сохранить «статус кво». И в то же время они хотят, чтобы весь мир менялся бы ради них. Я видел много таких людей, которые хотели изменить своих товарищей по бизнесу и позорно провалились.

В бизнесе Сетевой маркетинг/MLM существует три вида птиц: индейки, цыплята и орлы. Индейка — это самая глупая птица на Земле, но некоторые люди иногда не отстают и от них по своим умственным способностям. Нет ничего, что было бы хорошим для людей типа «индейка». Они и есть люди, постоянно находящиеся в проигрыше, но одновременно являющиеся и бунтарями в бизнесе. Цыплята никому не мешают. Они то здесь копаются, то клюют в другом месте. Люди этого типа составляют основную массу участников бизнеса Сетевого маркетинга/MLM. Они не преданы делу по-настоящему и не выделяются в строительстве бизнеса. Они иногда что-то делают — даже может быть и значительное, однако быстро теряют интерес к делу.

Орлы-птицы являются свободными и летают в небе высоко. У орлов острое зрение, они видят то, что захотят. В бизнесе люди типа «орёл» являются настоящими руководителями. Многие люди — вместо того, чтобы стать орлами и найти в своих рядах других орлов, хотят их сделать из индеек и цыплят. Они хотят помочь им, хотят научить их летать. Они им читают лекции о полётах, своё драгоценное время и свои большие усилия отводят тому, чтобы попытаться изменить их. Но Вы, пожалуйста, не теряйте время! Индейки и цыплята никогда не будут летать, что бы Вы ни сделали.

Станьте Вы орлом и найдите себе среди коллег настоящих орлов!

Джеймс Вади

УРОК 20.
ВЫИГРЫШНАЯ ПОЗИЦИЯ

Когда мы рассматриваем игру под названием ЖИЗНЬ, то замечаем, что некоторые люди имеют выигрышную позицию, отделяемую их от остальных людей. Большинство людей никогда не будет успешным и будет жить обыкновенной серой жизнью. Бизнес Сетевого маркетинга/MLM также имеет своих победителей, которые строят гигантские организации с выдающимися людьми, находящимися постоянно в выигрыше. В чём секрет успеха? Почему один человек успешнее другого? Секрет находится в их генах или же в их воспитании? Он в их образовании или в везении? Что отделяет успешных людей от средних? Если посмотреть на историю человечества, то убедимся в том, что выдающиеся личности встречаются в любой эпохе и в любом поколении. Они, как правило, были недовольных окружающим их миром и хотели повернуть дела в лучшую сторону. Эти люди являются двигателями всех видов общественного развития. Это государственные деятели и художники, спортсмены и предприниматели, учителя и философы, учёные и религиозные руководители, изобретатели и революционеры. Эти люди и мыслят по-другому, они учатся по-другому, по-другому ведут себя и по-другому работают, так как они развили в себе выигрышные привычки. Они используют свою власть для того, чтобы воздействовать на людей с целью их улучшения и достижения больших успехов. Выигрышными являются те люди, которые находятся на пути распознания своих способностей и преобразования самих себя в лучших. Выигрышные люди — это счастливые люди, имеющие хорошую семью, и, живущие полноценной жизнью. Этих людей уважают все: и супруги, и члены семьи, и друзья. Выигрышные люди ведут великолепную жизнь, ради чего стоит жить. Они успешны, в первую очередь, в том, что им удалось сделать успешной свою жизнь. Эти люди стали успешными не в ущерб другим, а таким образом, что создали возможности для других людей.

Выигрышные люди оптимисты, ожидающие от жизни того, чтобы с ними происходили великолепные и радостные события. В любой ситуации они отдают от себя лучшее потому, что они являются просто такими людьми. Они весёлые, воодушевлённые и много улыбаются. Выигрышные люди — командные игроки, лучше всего работающие в коллективе, среди других людей. Выигрышные люди учатся всю жизнь, так как они решили никогда не прекращать свою учёбу, изменение и развитие для того, чтобы стать более заботливыми и плодотворными людьми. Выигрышные люди стимулируют других, чтобы и они отдавали от себя самое хорошее. Куда бы не пошли выигрышные люди, они всегда подбадривают и стимулируют своих коллег. Они везде и во всём видят и/или создают вокруг себя новые возможности. Они любят жизнь: они наслаждаются восходом и заходом солнца, морем и горами, своей молодостью и старостью. Они счастливы летом и зимой, хорошо чувствуют себя в компании и в одиночку. Не имеет значения, что происходит с ними, из всего они извлекают прибыль для себя или учатся на этом.

Любой человек может стать выигрышным, но большинство людей не становится им. У каждого человека есть своя жизненная позиция, она может быть негативная или позитивная. Люди позитивной позиции во всём видят солнечную сторону, а люди негативной позиции — тёмную. Позитивные люди во всех проблемах видят возможности, а негативные — во всех возможностях только проблему. Люди позитивного мышления думают о том, как можно сделать какое-то дело, а негативные — почему это дело не получится.

Когда я начал свой бизнес Сетевого маркетинга/ MLM, я был в полном материальном кризисе, и я должен был переделать себя для того, чтобы стать выигрышным человеком. Первым делом, что мне пришлось сделать, — это изменение своего подхода к работе, к успеху, к учёбе, к деньгам и людям. Мне нужно было снова определить, что означает для меня успех и неудача. Я пришёл к выводу, что успех — это не конечная станция деятельности, не владение деньгами и материальными благами, а определённое состояние человека. Я чувствовал себя успешным тогда, когда я приближался к своим мечтам и целям, а неудачным тогда, когда отдалялся от них. Я встречался со многими людьми, которые имели много денег, но не чувствовали себя счастливыми, так как всё больше отдалялись от того, чего они хотели бы иметь.

Когда я начал свой бизнес Сетевого маркетинга/MLM, у меня не было денег, но у меня была выигрышная позиция. У меня были амбиции, я был готов учиться и готов был любой ценой делать дела до конца. Хотя я находился в полном материальном крахе, я чувствовал себя чрезвычайно успешным тогда, когда я стал спонсором первого своего коллеги по бизнесу, друга Петера Павлека. Петер через 2 недели вышел из бизнеса, он вернул свой стартовый набор и попросил вернуть ему деньги. Он разъяснил мне: его друг только что приехал из Польши и объяснил ему, что это пирамида и/следовательно, нелегальный вид бизнеса. Но к тому времени, что Петер вышел из бизнеса, я уже спонсировал в бизнесе другого своего друга, Филиппа Моргана. И хотя за один вечер я потерял половину своего бизнеса, я всё-таки был оптимистом, так как был уверен в правильности своего дела. Я чувствовал себя счастливым и выигрышным человеком, так как я был на пути к достижению своих целей и мечтаний — стать предпринимателем-миллионером.

Начиная с того дня, что я стал спонсировать Филиппа Моргана, мой бизнес Сетевого маркетинга/MLM стал возрастать экспоненциально. Я уже давно превзошёл свои начальные мечты и цели и ставил перед собой всё новые и новые цели. Многие думают, что нужно быть успешным для того, чтобы спонсировать других людей. Отнюдь нет! Надо лишь жаждать успеха, и этого вполне достаточно для спонсирования. Никто не может оказать сопротивление решительному человеку, полному жгучей страсти. Большинство людей никогда не обязывает себя делу полностью, так как они не могут решить, где им нужно занять твёрдую позицию. А ввиду того, что у них нет определённой позиции, они склонны поддаваться всяким посторонним мнениям, воззрениям.

Большинство людей, начинающих свой бизнес Сетевого маркетинга/MLM, не защищают своё предпринимательство. Они думают, что это хороший бизнес лишь до тех пор, пока их друзья также придерживаются этого мнения. Они «трогают» свой бизнес длинной палкой так, как трогают дохлую змею, чтобы убедиться в том, что она мертва. Большинство людей настолько неуверенны в своём решении, что им непременно нужно услышать мнение другого человека, доказывающего правильность этого решения. В этом заключается одна из основных причин, подтверждающих важность и необходимость проведения семинаров, т.к. многие люди, вступившие в бизнес, вообще не уверены в том, что они находятся в хорошем предпринимательстве. Почему они не уверены? Потому, что не могут установить разницу между хорошим и плохим. Курить — это хорошо или плохо? Есть гамбургеры — это хорошо или плохо? Тратить деньги, взятые в долг, на ненужные вещи — это хорошо или плохо? Большинство людей даёт неправильные ответы на эти вопросы. Большинство людей даёт неправильный ответ и на коммерческое предложение. Однако этот факт нас не должен расстраивать, а наоборот: это означает, что в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM нет конкуренции.

Большинство людей никогда не построит свой бизнес: не потому, что этот бизнес плохой, а потому, что большинство их не способно понять, насколько хороший этот бизнес на самом деле. Когда я начал своё дело, то я должен был изменить свой подход, своё отношение к работе. Когда меня спонсировали в бизнесе, я работал на фирме и работал агентом-профессионалом, продающим канцелярское оборудование, главным образом, мобильные телефоны. Ежемесячно я создавал товарооборот в объёме 100.000 австралийских долларов. Я получал минимальную зарплату и провизию в зависимости от реализации товаров. У меня был свой офис на одной из центральных улиц, был фирменный мобильный телефон наивысшей категории и очень элегантные визитные карточки. Мои доходы превышали 5.000 долларов в месяц. Большинство людей хотело бы иметь такую работу с такой зарплатой. Это — с учётом инфляции — в настоящее время превысило бы 10.000 долларов. Многие люди не могут найти себе такой работы. Это потому, что на самом деле это было не работой в штате, а только работой по контракту, по коммерческому соглашению. Внешне это выглядело штатной работой, а в действительности это было предпринимательство. Если люди устраиваются на штатную работу, то они приходят на работу, отработают месяц и на этом основании получают заработную плату. А в предпринимательстве люди должны создавать свой определённый товарооборот и часть выручки они могут оставлять себе.

Работая профессиональным агентом, я развил в себе этику труда предпринимателей и, когда я получил возможность заниматься бизнесом Сетевого маркетинга/MLM, то я был уже готов к этому. Поговорка звучит так: «Шансы на успех имеются у подготовленного человека». Большинство людей не подготовлено к работе в условиях предпринимательства. Они хотят иметь надёжную работу, гарантированную заработную плату, пенсию, оплачиваемый отпуск и т.д. А кто будет перекрывать все эти затраты? А кто будет оплачивать затраты, связанные с вышеуказанными вещами? Предприниматель! Большинство людей на работе работает не с полной отдачей сил и энергии в связи с маленькой заработной платой. А предприниматель работает столько, сколько нужно для того, чтобы получить наибольшую прибыль. Моё отношение к работе такое: я готов работать с такой полной отдачей и интенсивностью, на которую способны только немногие. Но в то же время я не хочу работать лишь ради денег. Это было коренным изменением в моём отношении к деньгам.

По моим наблюдениям у тех людей, которые изо всех сил работают на работе, нет времени заработать большое состояние. Всё своё время, всю свою энергию и ментальность они используют для того, чтобы заработать деньги. Это и всё. Большинство людей не способно сделать следующий шаг для своего освобождения из-под власти денег, а также для того, чтобы по-настоящему стать богатым и добиться материальной независимости и обеспеченности. Откуда я это знаю? Вспомним значение цифр 100-64-5-1! Значит, когда речь идёт о деньгах, большинство людей никакого понятия не имеет о том, что же происходит в мире.

Живя в капиталистическом обществе, в котором всё вращается вокруг денег, я решил установить хорошие отношения с деньгами. На протяжение прошедших 20 лет у меня было хобби — изучать природу денег. Я прочитал сотни статей и книг на эту тему, на эту тему я взял интервью у сотен людей в связи со своей предыдущей работой в качестве финансового консультанта, а также с сотнями своих коллег я консультировался по этому поводу в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM. Мои наблюдения по поводу сущности денег можно суммировать следующим образом: деньги не существуют одни, а существуют вместе с их владельцами. Каждая копейка принадлежит кому-то, поэтому я рассматриваю деньги вместе с их владельцами. Деньги имеют частные лица, учреждения, фирмы, государства и т.д.

Не имеет никакого значения, сколько мы зарабатываем или имеем, а главным является то, что мы делаем с деньгами. Моей наилучшей инвестицией, совершённой мною в своей жизни, было вложение 20.000 австралийских долларов в своё образование. Я купил 100 книг, сотни аудиозаписей и посетил десятки бизнес-семинаров. Большинство людей не понимает ценности самообразования, а свои деньги тратит на телевизоры, на музыкальные центры, одежду, мобильные телефоны «люкс». Я установил также любопытную вещь: чем тупее человек, тем он меньше ценит учёбу, а чем он умнее, тем он больше важности придаёт своему образованию. Глупый не хочет знать больше, а умный старается научиться большему. Наверное, и у нас работает закономерность: чем больше мы знаем, тем больше мы видим, чего мы ещё не знаем.

Когда я начал свой бизнес Сетевого маркетинга/MLM, я выбрал себе позицию человека, желающего получить самое лучшее из всего. Хотя я был квалифицированным агентом, однако я очень быстро понял: существует большая разница между реализацией мобильных телефонов, контрактов пенсионного фонда и возможностью бизнеса. О своём новом бизнесе я хотел выучить столько и так быстро всё, как это вообще возможно.

Многие люди, вступившие в бизнес Сетевого маркетинга/MLM, считают, что они уже знают всё и им ничего не нужно учить. Откуда я знаю об этом? Оттуда, что 90% людей, вступивших в бизнес, не приходит на семинары по строительству бизнеса. Я верю в то, что могу продвигаться дальше других, если я буду умнее их. Быть умнее в моём понимании означает быть опытнее в жизни. Сидеть в классе, чему-то учиться у неопытного учителя, имеющего мизерную зарплату, это не совпадает с моими представлениями о том, как стать умнее. Может быть, это достаточно для среднего человека, но для меня это означает пустую трату времени. Я хочу учиться всему у самых лучших учителей. Правда, это будет стоить дороже, но несравненно ценнее информация, получаемая таким путём. Когда я начал заниматься бизнесом Сетевого маркетинга/MLM, я хотел учиться у лучших строителей сети. Я ездил на все семинары и слушал все возможные аудиозаписи. Многие считают, что они знают всё и им не нужно больше ничего учить. С первого дня я был очень покорным в бизнесе, и в настоящее время я веду себя также смиренно, так как я должен учиться для того, чтобы стать большим.

На самом деле я вижу свою жизнь в качестве беспрерывного процесса обучения, включающего учёбу и ежедневное приспособление к новым ситуациям и реагированием на них. Из-за того, что в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM мы работаем с людьми, мне нужно было изменить свою позицию, связанную с тем, как и что я думаю о людях. До вступления в бизнес я был слишком занят самим собой и углублён в себя. Другие люди означали для меня бремя и, по возможности, я избегал их. Я не любил ходить развлекаться и встречаться с людьми — это я считал пустой тратой времени. А когда я был на первом семинаре по строительству бизнеса, то кто-то сказал в своём докладе, что наш бизнес очень простой: нужно только посидеть с людьми, попить кофе и поговорить. Я чуть не умер от страха, услышав эти слова, так как сразу почувствовал боль тех колоссальных изменений, которые я должен быть претерпеть для того, чтобы быть способным строить свой бизнес. Я в большой степени был вынужден изменить своё отношение к людям. Мне нужно было выйти «в люди» для того, чтобы разговаривать с ними. То обстоятельство, что я жил не на Родине, дальше осложняло мою ситуацию, так как я знал, что не на 100% владею английским языком. Естественно, последнее было только отговоркой с моей стороны, но было вполне приемлемо. А для того, чтобы ситуация была бы ещё сложней, я должен был признаться себе в том, что я не переносил даже вкуса кофе и никогда его не пил. Поэтому некоторое время мне казалось, что бизнес Сетевого маркетинга/MLM придуман не для меня. Разговаривать со всякими незнакомыми людьми и пить с ними ненавистный мне кофе показалось мне слишком дорогой ценой. Но я сумел изменить свою позицию, своё отношение к этим вещам. Я подумал о том, что вместо кофе я могу пить чай, а если могу беспрерывно спрашивать, мне не придётся много говорить — люди будут говорить вместо меня. Значит, мне нужно будет только слушать их. То есть, это уже будет незначительной ценой для того, чтобы стать миллионером. Мне удалось изменить свою позицию к людям вышеприведённым образом, а со временем я полюбил людей. Я давно потерял надежду изменить их. Я принимаю их такими, какими они есть!

Многие мои коллеги не понимают, как я могу работать с такими странными людьми, с которыми трудно общаться. Мой секрет очень прост: я принимаю их такими, какими они есть, и не пытаюсь изменить их. Вместо того, чтобы смотреть на их недостатки, я оцениваю их сильные стороны и их преимущества. В каждом человеке, даже в самом страшном преступнике, есть что-то хорошее. И в то же время даже в добрейшем человеке можно найти какую-то негативную черту характера. Следовательно, зачем тратить драгоценное время на такое безнадёжное задание, как изменение другого человека в том случае, когда нам необходимо иметь максимум времени для переделки собственной личности в лучшую сторону. Значит, я принимаю людей такими, какими они есть, но всегда вижу их такими, какими они могли бы стать! Мне нужно было коренным образом изменить свою позицию для того, чтобы создать огромный, доходный и профессиональный бизнес Сетевого маркетинга/MLM. Поэтому я очень уважаю тех людей, которые были готовы изменить самого себя. Это нелегко сделать, ибо в нашем характере имеются сильные привычки, переплетающиеся с нашим менталитетом. Вещи, как мы смотрим на них, наши выводы, которые мы делаем, сильно искажены в силу наших предрассудков, привычек и отношения к жизни. Развитие выигрышной позиции является таким делом, как будто мы смотрим через очки другого человека. Мы способны видеть только то, что видели раньше. Если мы хотим сделать своё будущее лучшим, то нам нужны новые очки. Помните: Вы идёте туда, где раньше никогда не были, но там, куда Вы идёте, в бизнес Сетевого маркетинга/MLM, уже побывали многие. Вы можете многому научиться у тех людей, которые уже были там и сделали свой бизнес.

Радуйтесь путешествию и наслаждайтесь им!

Джеймс Вади

УРОК 21.
ВЫСТУПЛЕНИЕ ПЕРЕД ПУБЛИКОЙ

Сразу после начала моей деятельности в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM, ровно через 2 дня был организован семинар по строительству бизнеса. Мой спонсор, Грант Хилфорт, после моего вступления сразу же, как это полагается, продал мне билет на семинар, и я пошёл на эту первую встречу. Там было очень много народу и все были очень воодушевлены. Докладчиками были успешные строители сети, они рассказывали о своей личной истории, а также о том, почему и как они строят свой бизнес Сетевого маркетинга/MLM. Их выступления были действительно очень интересными. Было вручено множество признаний на основе достижений в бизнесе. Вначале люди представлялись, а затем рассказывали о том, где они живут, чем занимаются, кто их спонсор и верхняя линия. Некоторые настолько волновались и нервничали, что забывали имена своего спонсора и верхней линии, были и такие, которые забывали даже и своё имя. Нам представили двух медсестёр, достигших степени Жемчуга, но первая из них, которой передали микрофон, настолько нервничала, что не смогла произнести своё собственное имя. Мне именно тогда пришла в голову мысль, что если этим людям удалось достичь степени Жемчуга, то я за кратчайшее время смогу стать Бриллиантом.

Говорить, выступать перед людьми нелегко! В детские годы я был .очень стыдливым. Однажды я выступал на школьном празднике и должен быть декламировать стихотворение наизусть. Но после второго четверостишия я забыл текст и заплакал. Все засмеялись. Мои родители дома смотрели по вечерам телевизионные новости, и иногда я тоже подсаживался к ним и смотрел новости вместе с ними. Иногда дикторы делали ошибки, и мне было их жаль, я переживал вместе с ними, чтобы больше они не ошибались. Живя уже в Австралии, в Сиднее, я хотел начать какое-нибудь предпринимательство, и мне пришлось пойти в одно государственное учреждение, похожее на нашу Торгово-промышленную палату. Там сидело 4-5 человека, подобных мне, и один служащий. Он попросил всех представиться и объяснить в нескольких предложениях суть своего предпринимательства. Когда встал со стула, я был красным, как рак, а после того, как я представился, то совершенно забыл, каким же бизнесом я хотел бы заниматься. Я смущался каждый раз, когда мне приходилось о чём-то говорить с людьми, я сильно краснел. В этом заключалась главная причина того, почему я избегал встречи с людьми. На своей первой работе, на предприятии по электронике, когда я просил о повышении зарплаты у своего шефа, он вместо того, чтобы повысить мне зарплату, сказал: «Если хочешь зарабатывать больше денег, ты должен научиться говорить по-английски, открывать рот и продавать вещи. Большие деньги в продаже, а не в производстве». А когда я подал заявление о поступлении на работу на брокерскую фирму и попал в сферу реализации, мне пришлось научиться разговаривать с людьми. По телефону я договаривался с людьми о дате деловых встреч, а затем на этих встречах я лично разговаривал с ними об их финансовом положении. Сначала я очень переживал и волновался, старался сильно концентрировать своё внимание на самом себе для того, чтобы не ошибиться. А позднее — фокус моего внимания постепенно переходил на другого человека и вещи начали попадать на своё место.

В начале моей учёбы реализации меня обучили тому, как проводить презентацию, как вести себя в различных ситуациях. К тому времени, что я вступил в бизнес Сетевого маркетинга/MLM, я уже знал, как разговаривать с людьми с глазу на глаз, но не знал, как нужно выступать перед публикой, то есть перед 10, 100 или 1000 людьми. Многие боятся публичных выступлений, если вступают в наш бизнес. Они не могут себе представить, что нужно говорить в подобных случаях и переживают по тому поводу, что думают о них другие. Они смотрят на коллег, прекрасно выступающих на сцене, и им кажется, что они никогда не смогут выступать перед публикой.

Никто не родился докладчиком, все учатся ораторской речи. Люди имеют различные личные качества: одни хорошо чувствуют себя на сцене, другие — нет. Я никогда не чувствую себя «удобно» на сцене, это не мой мир. Однако без того, чтобы говорить с людьми и оказывать на них определённое воздействие, многое не будет происходить в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM. Выступление перед людьми — это самое главное средство строительства бизнеса. Оно начинается с демонстрации маркетинг-плана, нашего коммерческого предложения, и по мере того, как растёт и развивается наш бизнес, мы должны обращаться к людям по разным вопросам и причинам на более-менее крупных встречах.

Как можно определить, кто хороший докладчик? Хороший докладчик выдаёт из себя наилучшее на сцене, так как у него имеются ясные цели в связи с тем, чего же он хочет добиться своей речью, выступлением. Хорошее выступление содержит в себе соответствующие элементы: информацию, мотивацию, личные истории, примеры, юмор, логичные конструкции и поощрение людей на прекрасные дела в их жизни. Хороший оратор приковывает к себе внимание аудитории, заставляет публику смеяться или плакать для того, чтобы возвысить их душу. Существует мало людей, развивших и усовершенствовавших в себе ораторское искусство. У меня есть трое любимцев, одновременно являющихся и моими друзьями. Это Бодо Шефер, Брайан Тренси и Даг Вид. Я слушал выступления сотен ораторов и среди всех самым фантастичным является Даг.

Первым лектором-профессионалом, с которым я познакомился в аудиозаписях, был Джон Лис. Джон рассказывал на одной из конференций о разной технике реализации, и я купил эту кассету. Позднее я встретился с ним и лично, по воскресеньям мы иногда играли с ним в футбол в Сиднее в команде ветеранов. Его речь оказала на меня исключительное впечатление потому, что манера его речи излучала уверенность в себе и исключительный юмор. Эта речь настолько понравилась мне, что даже спустя 20 лет я помню некоторые анекдоты из нее.

Когда я начал строить свой бизнес, я задал себе вопрос: как я мог бы стать хорошим докладчиком? В мире организуют множество курсов, на которых обучают ораторскому искусству, искусству говорения перед аудиторией. Большинство подобных курсов стоит бешеные деньги, как я говорил об этом в предыдущих уроках. Страх №1 у людей — это выступление перед публикой. Однако в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM есть такое преимущество, заключающееся в том, что стать хорошим докладчиком — это необходимый, но довольно естественный процесс. Как правило, люди становятся докладчиками уже до того, как они замечают это. Как это всё происходит? Как строитель сети проходит через все стадии процесса становления ключевым человеком, так и он автоматически становится докладчиком, то есть побочным продуктом процесса. Это начинается на первой встрече группы, на которой руководитель представляет новых людей и просит их встать, представиться, назвать свою профессию, а также рассказать о том, почему они начали заниматься бизнесом. Это всегда очень приятная, дружелюбная среда, созданная специально так, чтобы принимать новых людей уважительно и приветливо. Люди учатся друг у друга тому, что и как нужно говорить в этом кругу. Эта среда, окружение не страшно потому, что у всех общая судьба. Когда я первый раз пошёл на такую встречу группы, мне нужно было встать и представиться — я дошёл до уровня 3%. Я переживал, что я покраснею, когда встану, и я надеялся на то, что признание не будет долго продолжаться. Но мой спонсор был весьма воодушевлён и подчеркнул то, что он нашёл нового человека, начавшего свой бизнес недавно, и которого обязательно надо послушать. Когда я встал, то я был очень нервным, но, как ни странно, не покраснел. Я гордился своим результатом и с тех пор больше никогда не краснел на подобных встречах. Каждый раз, когда я достигал новых результатов, мне всегда нужно было рассказать другим, как мне удалось это сделать. Я довольно быстро понял: я хочу рассказывать своим новым коллегам, как я строю бизнес, так как я хочу, чтобы они тоже стали бы такими успешными, как и я. Как раз это было поворотным пунктом для меня. Хотя я никогда не любил выступать на сцене, но я хотел поделиться опытом со своими коллегами. А по мере роста цифр моей работы — а цифры росли очень быстро!— встречи стали всё более обширными.

Прошло 18 месяцев и мне удалось два раза заполнить спортивный зал «Будапешт» 10000 участниками семинара. Почти незаметно я стал докладчиком, мои коллеги — тоже, и наши люди присутствовали на семинарах. А по ходу своих действий я научился многому. Я продемонстрировал более 1000 маркетинг-планов — открытых или семейных. После открытых я всегда провожу вторую часть или встречу «как быть дальше» или говорю на какую-нибудь тему. Я принимал участие в более, чем 500 семинарах, на которых я также выступал с докладом, но слушал доклады и других коллег. Я прослушал более 1000 аудиозаписей, прочитал более 1000 книг и статей. Я говорил по-венгерски и по-английски, разговаривал с помощью переводчиков и сам переводил сотням докладчикам и переводил самого себя с английского на венгерский язык, стоя на сцене. Я выступал перед тысячами людей по всему миру: в Австралии, Венгрии, Индии, Турции, Китае, Южной Африке, Италии, Румынии, Греции, Словакии, Чехии, Польше, Хорватии, Австрии, Великобритании, Словении, и в последний раз — в России перед публикой в 20000 человек. Бизнес Сетевого маркетинга/MLM строится на встречах. В то же время говорить перед людьми, выступать перед ними — это великолепная возможность и большая ответственность.

Когда я стал Жемчугом, в Австралии меня пригласили в Канберру, чтобы выступить на уик-энд семинаре. Мне отвели сначала 45 минут, чтобы я смог рассказать бы о своей истории, но программу изменили и моё время сократили до 15 минут. Проблема была лишь в том, что об этом мне забыли сообщить. 15 минут пролетело очень быстро, а я только начал рассказывать свою историю. Через 15 минут МС стал давать мне понять жестами, что моё время уже истекло, но я был так взволнован и так нервничал, что ничего не замечал. В ту минуту на сцене ко мне подошли два огромных охранника, схватили меня за обе руки, подняли и увели со сцены. Это было моё первое профессиональное выступление, происходившее на глазах 2000 человек. Это был необыкновенный случай и совсем не блестящее начало. Позднее я узнал, почему так произошло, но получил очень ценный урок: придерживаться лимита времени крайне необходимо! В течение своей дальнейшей жизни я получил ещё много уроков, некоторые из которых я приведу ниже, чтобы Вы тоже поняли, что целесообразно делать или не делать на сцене:

— Для выступления на сцене одевайтесь в праздничную одежду. Если я выступаю, то одеваю чёрный или тёмно-синий костюм с галстуком красного цвета, так как эти цвета хорошо смотрятся на сцене. Серый или коричневый костюм носят более пожилые люди, а не динамичные предприниматели. Люди считают тех мужчин более авторитетными, которые одеты в тёмно-синий или чёрный костюмы. Другие цвета, например, красный, жёлтый или зелёный, могут пригодиться для вечеринки на берегу моря, но они категорически запрещены для ношения на сцене. Для женщин для деловых встреч наиболее подходящим является строгий костюм. Избегайте тех платьев, которые Вы одеваете на романтическую встречу, так как остальные женщины будут завидовать Вашему стилю и не будут слушать Вашу речь, а мужчины буду смотреть на Ваши ноги и будут думать не о Вашем докладе, а совершенно о другом.

— Определите точно, чего Вы хотите добиться своей речью. Каждое выступление должно иметь определённую цель. Я, например, точно знаю, какой цели хочу достичь, выступая перед публикой: может быть, я хочу передать информацию или обучать, мотивировать, поощрять, исправлять что-то, эдифицировать кого-то, или что-то пропагандировать, пользуясь возможностью выступления на сцене. Никогда не пропагандируйте самого себя, так как этим добьётесь того, что люди будут отворачиваться от Вас. Лучше пропагандируйте руководителей, находящихся в зале.

— Пользуйтесь теми словами, тем стилем, которыми Вы пользуетесь в разговоре с женой/мужем или друзьями, детьми. Официальный стиль не подходит для выступления на сцене, он всем покажется искусственным, тем более что мы спонсируем родителей, братьев или сестёр, детей или же лучших друзей в бизнесе. Создавайте дружелюбную семейную атмосферу.

— Ссылайтесь на третье лицо, на третью сторону в своём выступлении. Никто не любит, если ему/ей приказывают, поэтому не пользуйтесь слишком часто выражениями, типа: «Тебе/Вам надо...»; «Тебе/Вам необходимо..». Я бы вместо них произнёс такие, как: «Из логики системы вытекает....»; «Руководители поступают так....»; «Ключевой человек в таком случае делает так…….
».

— Используйте в своей речи случаи и истории из Вашей частной жизни для того, чтобы выразить свою точку зрения. Будьте осторожны с теми историями, в которых говорится о присутствующих людях. Возможно, что они не так поймут Ваши слова, как Вам хотелось бы. Если назовёте имя одного из руководителей, присутствующих в зале, то называйте и всех других. Вы должны знать, как их зовут, иначе Вы в их глазах будете выглядеть дураком.

— Не говорите на сцене о сексе, политике и религии, в качестве примера рекламируя свою точку зрения в этих областях, так как эти темы могут отделить людей друг от друга, а ведь Вы же хотите, чтобы Ваша организация была бы единой и нераздробленной. Не пользуйтесь непристойными выражениями, так как они могут оскорбить присутствующих и люди могут подумать о Вас, что Вы примитивный человек или же просто круглый идиот.

— Пользуйтесь всегда записками. У меня всегда есть в руках или в кармане листок бумаги, но я никогда не читаю текст своего доклада или выступления. На бумаге я записываю ключевые элементы своей речи и то, в чём заключается её цель, то есть — чего я хочу добиться своим выступлением. Когда я иногда на сцене заглядываю в свои записки, то это я делаю потому, что хочу сменить тему или ритм изложения. Никогда не смотрите в пол или на туфли, а смотрите всегда людям прямо в глаза. Я часто говорю так, как будто мои слова обращены к одному человеку из публики.

— Изменяйте темп, ритм, громкость, тембр голоса для поддержания внимания публики. Будьте очень осторожны, вовлекая публику в свою речь. Вы можете задавать вопросы, а люди могут реагировать на них тем, что они встают или поднимают руки. Никогда не провоцируйте людей, никогда не просите со сцены, чтобы они кому-то аплодировали бы. Это непрофессионально! Если они хотят аплодировать, то они это сделают, несмотря ни на что. Но если кто-то попробует манипулировать ими, то это обязательно вызовет противоположную реакцию. Не кричите на людей. Вы можете повысить свой голос, чтобы привлечь к себе внимание присутствующих, но крик является признаком примитивности и оскорбляет людей.

— Привыкайте к сильному освещению. Не говорите публике: «Я плохо вижу Вас, так как прожекторы светят мне прямо в глаза». Это никого не интересует. Прожекторы нужны для того, чтобы люди могли бы видеть Вас и издалека, яркий свет нужен для хорошего качества видеозаписей. Прожекторы греют, атмосфера в зале тоже накалённая и вполне нормально, что Вы будете потеть на сцене. Вполне естественно, если Вы будете вытирать лицо носовым платком или будете пить немного воды.

— Соблюдайте регламент времени. До того, как подняться на сцену, я всегда уточняю с МС, сколько времени мне отводится для выступления, чтобы избегать такого неприятного случая, который произошёл со мной при первом выступлении. Я всегда перед началом выступления смотрю на свои часы и запоминаю время, а если на сцене нет часов обратного отсчёта времени, то попрошу кого-нибудь в первом ряду, чтобы меня предупредили за пять минут до истечения моего регламента времени.

— Заканчивайте своё выступление неожиданной концовкой. Выступление следует составить так, чтобы оно подводило к умозаключению Вашего словесного «послания». Принимайте и поблагодарите за аплодисменты, но не оставайтесь на сцене слишком долго. Спускайтесь со сцены уже тогда, когда Вам ещё аплодируют. Будьте готовы к принятию поздравлений Ваших коллег и присутствующих, но ни с кем не проводите слишком много времени, если Вы не хотите, чтобы другие стояли в очереди, ожидая Вас, так как программа продолжается дальше.

Великие лекторы говорят всегда от всего сердца. Поэтому у них нет необходимости записать текст речи на бумаге и читать её оттуда, так как их слова исходят от самого сердца. Эти люди уже прослушали аудио-программы, прочитали хорошие книги и побывали на многих семинарах. Им есть что сказать, ибо они уже сделали своё дело. Их сердца полны собственными историями и переживаниями, так как они уже построили доходный и профессиональный бизнес Сетевого маркетинга/MLM. Когда они говорят от сердца, то их обожают слушать все люди!

Давайте встретимся на сцене!

Джеймс Веди

УРОК 22.
КОММУНИКАЦИЯ

Поток информации между членами, а также коммуникация между руководителями — критическая часть существования любой организации. В бизнесе Сетевого маркетинга/MLM коммуникация начинается с общения со своим спонсором и/или верхней линией. В самом начале коммуникацию должен начинать наш спонсор или верхняя линия; так как он/они хотят подготовить почву для строительства новой линии. У нашего спонсора уже есть свой стиль коммуникации со своими коллегами, так что нашим заданием будет — встать в очередь. Ниже я перечислю самые важные вопросы, связанные с коммуникацией:

118. С кем вести коммуникацию?

119. Как вести коммуникацию?

120. Почему вести коммуникацию?

121. О чём вести коммуникацию?

Коммуникацию нужно вести потому, что могут возникать проблемы или вопросы, и мы хотим узнать, как бы их разрешил наш спонсор или верхняя линия. Возможно, что нам нужно будет получить и другое мнение или совет. Возможно, что нам нужно будет проконсультироваться или изменить свою стратегию. Возможно, что нам нужно будет дать информацию или указание своим коллегам по бизнесу, или мы просто захотим поделиться с коллегами хорошими известиями. Хорошие известия должна узнать вся организация, а плохие известия доходят только до верхней линии.

Когда наш спонсор или верхняя линия в нашем лице нашли такого человека, который хочет строить бизнес, коммуникация должна работать в прямом и обратном направлениях, то есть в оба направления. Нет конкретных правил в связи с тем, сколько раз или каким образом нужно вести коммуникацию между товарищами по бизнесу. Трезвый ум нам подсказывает: столько раз — сколько это необходимо. Бывает, что только за один день мне 10 раз звонит один и тот же человек потому, что события происходят очень быстро, а иной раз от него нет звонков в течение нескольких недель. С того момента, что кто-то стал ключевым человеком, он должен звонить своему спонсору и/или своей верхней линии. Концепция здесь очень простая: каждый человек звонит только один раз своей верхней линии вместо того, чтобы 10-20 раз звонил бы своей нижней линии. Иногда, если наш спонсор не является активным или не является ключевым человеком, или завидует нам — в этом случае нам нужно найти следующего ключевого человека по верхней линии.

Никогда не консультируйтесь с таким ключевым человеком, который не является верхней линией, или, который не строит активно свой бизнес, или с которым Вы не можете заключить соглашение «выигрыш /выигрыш». Общайтесь только с коллегами из верхней линии, с такими людьми, которые заинтересованы в Вашем успехе. Ваш спонсор не обязательно заинтересован в Вашем успехе. На основе демонстрации маркетинг-плана или как диктует наш трезвый ум, спонсор должен быть активно заинтересован в нашем успехе, но люди иногда ведут себя очень странно. Некоторые отцы ревнуют своих сыновей, видя их успехи, некоторые матери ревнуют своих дочерей. Некоторые родители продают своих детей, выгоняют их на улицу, а некоторые и убивают их. Не будьте наивными! Может быть, Ваш спонсор собирается выйти из бизнеса, а может быть, что Вы встретились с настоящим дураком. Подумайте о себе и работайте с таким человеком из верхней линии, которому Вы доверяете и можете развивать с ним долгосрочные отношения типа «выигрыш/выигрыш». Самый критичный шаг в бизнесе: найти надёжного человека, с которым можно вести откровенную коммуникацию. В ходе строительства бизнеса Сетевого маркетинга/MLM мы ведём коммуникацию с людьми пяти категорий:

122. Со своим спонсором и/или верхней линией.

123. Со своими покупателями.

124. Со своими поперечными линиями.

125. С нашими избранниками, то есть с будущими коллегами.

Когда я начинал свой бизнес Сетевого маркетинга/MLM, мой спонсор не был в бизнесе очень активным, он был намного моложе меня и имел гораздо меньше опыта в обращении с людьми. Но великолепным было то, что Грант представил меня нашим Рубинам — Майклу и Джулии Абрахам, сразу же на первом семинаре по строительству бизнеса и сразу через два дня, после моего вступления в бизнес. С этого времени я общался только с Майклом. Почему так получилась? В-основном потому, что не было ничего общего в Гранте и Майкле — Грант жил в Ричмонде, очень далеко от того места, где я жил в Сиднее. В то же время мы с Майклом были одного возраста и у нас было очень много общих черт характера. Это было так, как будто нас нарочно выбрали друг для друга, и между нами сразу возникла связь типа «выигрыш/выигрыш». Он жил в соседнем квартале и мне было очень удобно по вечерам встречаться с ним.

По вечерам, после маркетинг-планов, проводимых мною в 6 и 8 часов вечера, я шёл к Майклу и мы часто часами, до поздней ночи, обсуждали наши дела, попивая красное вино или портвейн. Мы были воодушевлены возможностями бизнеса и разговаривали о самых диких мечтах и целях.

Я любил Майкла из-за его иерархии ценностей и положительных человеческих качеств. Общаться с ним было очень легко, спонтанно и естественно, что сохранилось у меня и до сегодняшнего дня. В его лице я нашёл человека, которому я могу доверять полностью и могу поддерживать контакты типа «выигрыш/выигрыш». Это является довольно редким явлением в жизни, тем более редко бывает в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM. Пойти к Майклу было восхитительно и забавно одновременно. Он жил в красивой вилле в одном из самых дорогих районов Сиднея. Не все мужчины в 30-летнем возрасте так жили, как жил Майкл. Он сделал блестящую карьеру в австралийской армии, у него была прекрасная жена — Джулия, у него была машина «Порше» и он имел быстро растущий и профессиональный бизнес Сетевого маркетинга/MLM.

Во время моих посещений Майкла я заметил одну интересную вещь: у него дома в офисе был большой телефонный аппарат со множеством кнопок быстрого вызова отдельных номеров. К 10 кнопкам были прикреплены бирки с разными именами. На третий месяц нашей совместной работы с Майклом моё имя тоже появилось на телефоне Майкла. Я стал одни из его 10 лучших партнёров по бизнесу, но я хотел стать №1. Я получил хороший урок у Майкла: люди приходят в бизнес и уходят оттуда. Когда я звонил Майклу или шёл к нему домой, то я не хотел причинять ему неприятности или отнимать у него лишнее время. Когда речь идёт о товарищах по бизнесу, коммуникация не всегда бывает простой и лёгкой. Некоторые люди постоянно нуждаются в постоянном уходе и свою верхнюю линию используют в качестве эмоциональной мусорницы. Некоторые ожидают от своих руководителей постоянных консультаций ежемесячно/ еженедельно/ ежедневно/ ежечасно. Некоторые люди только формально хотят садиться за стол, вести официальные переговоры и, используя таблицы, цифры и статистику, хотят говорить о бизнесе. Есть люди, которые никогда не раскроются перед нами, и по каким-то неизвестным нам причинам, соблюдают определённую дистанцию. Другие же искажают правила, переиначивают цифры, находят всему объяснения и считают, что они всё знают лучше всех. Мой метод коммуникации в таких случаях бывает простым:

Я слушаю и думаю! Я ничего не говорю, а только концентрирую своё внимание на этом человеке и стараюсь угадать — откуда взялся этот человек. Почему он говорит то, о чём говорит? В чём заключается настоящий и/или скрытый смысл сказанного? Как я могу ему помочь в данной ситуации или добавить что-то положительное к ней? Предложить ему конкретное решение или же задать вопрос по существу? Я очень просто веду коммуникацию и всегда стараюсь убедиться в том, понимает ли другой человек, о чём я говорю! При общении с людьми я всегда говорю правду! Я говорю правду человеку даже в том случае, если я заведомо знаю, что ему будет больно. Если мы по-настоящему любим и уважаем человека, то наш долг сказать ему, что мы думаем в самом деле.

Люди не любят слушать правду, однако то, в какой форме мы говорим им правду, имеет огромное значение. Некоторые люди очень агрессивны и бесчувственны в общении со своими коллегами по бизнесу. Если кто-то ведёт себя в таких случаях грубо, то он может оскорбить чувства многих, особенно женщин. Если мы по-настоящему уважаем кого-нибудь, то собственные мысли «одеваем» в соответствующую одежду, оформляем в определённую форму, а если ошибаемся, то можем попросить прощения и люди нас простят. Некоторые люди (руководители) применяют тактику угроз и шантажа. Они говорят что-то подобное этому: «Если не придёшь на семинар, то я не буду работать вместе с тобой!»; «Если не соблюдаешь предписания системы, то я не буду проводить тебе консультацию». Но самая «любимая» моя фраза звучит так: «Если ты не делаешь то, что тебе говорят, то тебя скоро удалят из системы». Будучи председателем Альянса Бриллиантов, я уверяю Вас, что я никому и никогда не давал полномочия говорить такие большие глупости. Никто никого не может удалить из системы. Альянс Бриллиант работает не по таким принципам.

Угрозы, развитие чувства страха у людей, как правило, является тактикой человека с диктаторскими наклонностями. Манипуляция может работать у некоторых людей до поры до времени, но я не хочу строить свой бизнес такими методами. Некоторые люди манипулируют информацией и обычно ссылаются на верхнюю линию: «Я разговаривал со своей верхней линией, и он сказал, что...». Если это правда, то, конечно, мы можем ссылаться на верхнюю линию в своей коммуникации, но некоторые люди систематически настаивают на таких вещах, о которых верхняя линия никогда не говорила ни слова. Ложь — это самая плохая и наихудшая форма коммуникации, но, к сожалению, она присутствует в работе бизнеса Сетевого. маркетинга/MLM. В нашей работе самая интенсивная коммуникация бывает чаще всего в конце месяца. В этот период времени «горят» телефонные линии, все хотят собрать себе соответствующие баллы. Заказы и новые вступления в бизнес в последнюю минуту могут означать для многих людей достижение следующей степени в бизнесе.

Поскольку бизнесом двигает признание человека, то все стремятся к тому, чтобы хотя бы в последнюю минуту достичь по возможности самого большого товарооборота. В связи с тем, что в этом деле имеется крайний срок, то имеется и фактор срочности. Разумные строители сети очень организованы и очень эффективны в передаче соответствующей информации через спонсорскую линию для того, чтобы достичь максимального результата.

Коммуникация с покупателями сильно отличается от коммуникации с коллегами по бизнесу. Мы продаём определённые товары нашим покупателям, значит, здесь нужен другой подход. Правило №1: покупатель всегда прав! Правило №2: во всех остальных случаях автоматически вступает в силу правило №1. С моими покупателями занимается Юдит, она мастерски общается с ними. У неё много друзей, которые любят разговаривать с ней, так как она внимательно слушает их и обращает на них должное внимание. Обычно она заказывает новые товары два раза в месяц, а до оформления заказа звонит друзьям и узнаёт, что им нужно, и что им заказать. В её звонке присутствует и фактор срочности. Она говорит примерно так: «Сегодня вечером я буду оформлять и высылать заказ. Что бы ты хотел/a заказать? Что тебе нужно?» Благодаря усилиям Юдит наш средний личный товарооборот ежемесячно достигает 800 баллов.

То, как вести коммуникацию с поперечной линией, я изложил в своих предыдущих уроках. С поперечной линией Вы можете говорить о чём угодно, только не о деталях Вашего бизнеса.

Коммуникация с будущими коллегами-кандидатами является критичной частью бизнеса. Имеется два типа кандидатов: кандидаты, фигурирующие в нашем списке, и кандидаты, не фигурирующие в списке. Количество первых — это 200-300 человек, а количество вторых насчитывает несколько миллиардов, так как кандидатами являются все те люди, которые в это время не занимаются строительством бизнеса Сетевого маркетинга/MLM. Мы можем познакомиться с людьми, можем подружиться с кем угодно, кого мы выбрали. Нам нужно всего лишь разговаривать с ними и проявить к ним настоящий интерес. В бизнесе можно спонсировать всех, если возможность бизнеса сообщается нами в соответствующей форме.

Многие дают неверную информацию своим кандидатам о том, что они конкретно сформулируют своё приглашение в бизнес или деловое предложение. О слабости или о лжи могут свидетельствовать такие фразы: «Я буду помогать тебе строить бизнес»; «Здесь нет и речи о продаже товаров»; «Тебе нужно только вступить в бизнес и я тебя сделаю успешным человеком». Наши слова должны передавать другим людям решимость и уверенность в себе. Я веду коммуникацию с людьми с помощью телефона, электронной почты, СМС, Skype, Интернета, факса, почты (пересылка открыток) или же лично. Чаще всего я пользуюсь мобильным телефоном и всегда встаю, когда я разговаривав о бизнесе по телефону. Сидеть перед компьютером — это не мой мир (я больше люблю проводить время с женой и детьми), но если речь идёт о цифрах, то я предпочитаю их видеть в письменной форме. Так это бывает, когда я пользуюсь СМС, электронной почтой или факсом. Данную форму е-тренинга я использую для того, чтобы поделиться своими знаниями и опытом, накопленными мною, с коллегами по бизнесу, я высылаю им открытки из экзотических стран с целью мотивации и поощрения. В связи с размерами моего бизнеса у меня есть отдельный офис и сотрудники, помогающие мне вести коммуникацию с коллегами по бизнесу. Когда я путешествую или веду переговоры, разговариваю с коллегами или провожу время с семьёй, я не поднимаю телефонную трубку. Я часто езжу за границу. Мои сотрудники всегда в офисе, они всегда отвечают на телефонные звонки, получают почту и точно знают, как можно вступить со мной в контакт, если есть какое-то срочное или важное дело.

Они означают для меня очень большую помощь, так как я могу поручить им выполнение множества заданий. Они ведут мою переписку, банковские дела, счета и бухгалтерский учёт. Они высылают коллегам по бизнесу по электронной почте письма и другую важную информацию, а также ведут учёт заказов, билетов, книг, аудиозаписей, уроков е-тренингов, веб-сайта, организуют встречи и семинары. Мои сотрудники организуют мои поездки, бронируют авиабилеты и номера в гостиницах. Они общаются с сотрудниками моих коллег по бизнесу. Не имеет значение, в какой точке земного шара я нахожусь, так как я могу отправлять и получать информацию своим сотрудникам, которые моментально выполняют мои распоряжения.

Основой хорошей коммуникации является честность и откровенность. Невозможно общаться с таким человеком, который не говорит правду, или не обращает внимания на других. Мы ведём не только вербальную коммуникацию и не только в письменной форме, но ведем коммуникацию и своим поведением, языком телодвижений, жестами и мимикой. Если внимательно посмотреть, как себя ведут люди, как обращаются с супругом/супругой, детьми и другими людьми, то это может сказать о многом. Они языком телодвижений также ведут коммуникацию. Я встаю, когда разговариваю с кем-нибудь па телефону потому; что в такой форме я выражаю своё уважение к нему. Он, конечно, не видит этого, но на 100% чувствует это.

Мы общаемся и глазами, и улыбкой. Когда мы улыбаемся людям, то 8 из 10 человек улыбнётся нам в ответ. Это хороший способ установить коммуникацию. Когда я смотрю кому-нибудь в глаза, то это говорит о многом, потому что смотреть в глаза людям — это для меня означает максимальную коммуникацию — от альфы до омеги.

Настоящая коммуникация происходит наедине. Здесь не имеют значения ни история, ни слова, так как глаза не врут. Поэтому для личной коммуникации надо сесть и посмотреть в глаза друг другу. Тем, что мы посмотрим друг другу в глаза, мы можем подтвердить наше соглашение «выигрыш-выигрыш» без того, чтобы вымолвить хоть одно слово. Нам нужен кто-то из верхней линии, с которым мы можем всегда вести коммуникацию открыто и эффективно и — одновременно — мы должны найти и коллегу в бизнесе, с которым можем делать то же самое.

Станьте Вы одним из этих коллег!

Джеймс Вади

УРОК 23.
ДИНАМИКА ГРУППЫ

Группы ведут себя не так, как индивиды. Встреча людей со сходным мышлением на мероприятиях бизнеса Сетевого маркетинга/MLM создаёт особую атмосферу. Это очень трудно описать или объяснить, но все мы чувствуем это. Что-то происходит тогда, когда люди с амбициями и сходным образом мышления собираются в одном месте вместе. Это чудо может произойти уже тогда, когда два человека объединяют свои силы для достижения общей цели. Два человека состоят в браке, создают семью. На борту любого пассажирского гражданского самолёта тоже находится два пилота. Когда два человека работает над созданием новой линии в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM, то их результаты появляются очень быстро. Когда я работал уже третий месяц в бизнесе, мне удалось достичь уровня 12% Клуба руководителей благодаря тому, что мы с Майклом очень тесно сотрудничали; одну из линий развили до глубины 17 человек.

Когда три человека вступают в союз, никто не способен сломать их совместную силу. Одну нить пряжи разорвать легко, но когда мы скручиваем две нити пряжи — разорвать их уже труднее, а когда же мы скручиваем три нити пряжи, то разорвать их практически невозможно. Волки ходят на охоту в стае и выполняют свои задачи в коллективе. Перелётные птицы летают в воздухе в виде буквы «V» для уменьшения сопротивления воздуха, чтобы они смогли за единицу времени пролететь как можно дальше. Эти птицы умные, они знают место цели и дорогу, ведущую до цели, они часто меняют лидера на самом трудном месте пути, чтобы сэкономить энергию. А когда уставшая птица покидает стаю, то одна из птиц остаётся с ней, чтобы помочь ей набрать силу. Первобытные люди каждый вечер собирались вокруг костра. Люди каждую неделю ходят в церковь. Люди даже тогда, когда они собираются без руководителя или без конкретной цели, ведут себя по-другому, чем ведут себя тогда, когда они находятся одни. Например, нормальные люди могут себя вести довольно грубо на футбольном матче просто под влиянием на них массы людей. Особая атмосфера царит на концерте рок-группы не только из-за поведения ансамбля или исполнителей, но из-за публики.

Когда люди собираются ради какой-то конкретной цели, чтобы поддержать какого-то руководителя или протестовать против чего-то, группа приобретает невероятную власть. Политики знают об этом, но это также известно и профсоюзным руководителям, а также профессиональным строителям сети. Организуются различные встречи, на которые мы собираем людей в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM, так как наш бизнес без этих встреч вообще не будет существовать. Первая встреча — это Семейная демонстрация маркетинг-плана и/или Открытая демонстрация.

Имеется множество причин, почему лучше где-нибудь в одном месте собрать людей вместе, чтобы демонстрировать Маркетинг-план в рамках группы, нежели наедине. Один из аспектов заключается в динамике группы. Люди, среди других подобных им коллег не чувствуют себя избранными или запуганными, так как они получают информацию не в прямой форме, не целенаправленно. Недостатком этой формы является то, что некоторые считают, будто бы информация адресована не им, а всем другим. То же самое касается и стартовых встреч, групповых встреч, подготовки ключевых людей, организации вечеринок, встреч вызовов и семинаров по строительству бизнеса. Мы можем добиться намного большего, если мы что-то осуществляем вместе с другими, чем тогда, если мы одни. Все выдающиеся завоевания человечества являются результатом работы в группе. Все революции и войны, изменившие столь драматично нашу историю, были возможны потому, что массы людей объединялись вокруг какой-то совместной цели. Дороги, мосты, кафедральные соборы, университеты, пирамиды, фабрики, заводы были созданы совместной работой тысяч людей в организованной форме. Руководителями являются организаторы. Они организуют тысячи людей на войны, революции или строительство какого-то огромного сооружения. В бизнесе Сетевого маркетинга/MLM самые важные мероприятия — так называемые уик-энд семинары. На этих семинарах происходят все важные события. Люди, руководители, атмосфера, выступающие, признания — всё это играет важную роль в особенном деле, называемом динамикой группы. Люди приезжают на место проведения семинаров, отрываются от повседневной однотонной жизни, проводят там три дня и раздумывают о своём будущем. Мы ездим на эти семинары, чтобы посмотреть на свою жизнь, на свои результаты с другой перспективы.

Мы мечтаем о том, как бы мы жили, если бы деньги и время не были бы препятствием этому. Мы думаем о том, «что было бы, если бы....», думаем о работе, карьере, а также размышляем о возможностях — теоретических и реальных. Мы думаем о своём муже или жене, о детях, семьях, коллегах. Мы обсуждаем также то, что нам нужно было бы сделать для того, чтобы построить быстро развивающийся, профессиональный и рентабельный бизнес Сетевого маркетинга/MLM. Большинство людей никогда не отводит хотя бы немного времени для того, чтобы в текучке забитого делами дня на несколько минут остановиться и подумать о том, в каком направлении идёт и развивается его жизнь. Большинство людей проживёт свою жизнь без того, чтобы хоть один раз вступить в контакт с успешным человеком. Они всегда видят вокруг себя одних и тех же людей, и у них нет никаких возможностей для сравнения, что находится вне их мира, какие возможности существуют вне этого мира.

Люди, приехавшие на уик-энд семинары, имеют возможность приостановиться, подумать о своих возможностях, чтобы вырваться из заколдованного круга. У них есть немного времени для пересмотра заново своего образа мышления по поводу успеха, богатства, работы, денег и друзей. Они встречаются с разными людьми, добившихся успеха в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM, и которые создали новые возможности в своей жизни благодаря своему бизнесу. Успешные строители сети рассказывают свои истории о том, как они строят свой бизнес. На семинарах люди оказывают воздействие на других людей таким образом, каким не был бы способен оказать воздействие отдельный человек сам по себе. Это явление учёные объясняют «теорией сотой обезьяны».

Группа учёных наблюдала за поведением обезьян на отдалённом острове. Учёные заметили: когда обезьяны нечаянно роняли свою еду в песок, то они оставляли её там и не ели её. Все обезьяны вели себя на этом острове так же, как и другие обезьяны на окружающих островах. Учёные позже заметили: некоторые обезьяны, уронив свою еду в песок, поднимали её, шли на берег океана, мыли еду и съедали её. Всё больше обезьян следовало этому примеру: это новое поведение стало распространяться по всему острову «Подражающие обезьяны». Но к тому времени, что определённое количество обезьян стали вести себя таким образом (поэтому теория называется «сотой обезьяной»), все другие обезьяны на всех других островах стали вести себя по-новому сразу в одно и то же время — как будто они были бы связаны не физическим, а каким-то таинственным образом.

Другие учёные это явление определяют так, как теорию контролирующего ума. Наполеон Хилл описывает эту теорию в своей замечательной книге «Думай и богатей». Это такое явление, как будто бы мы все взаимосвязаны в каком-то неизвестном измерении, и оказывали бы друг на друга позитивное и вдохновляющее воздействие. Точно никто не знает, что происходит тогда, когда люди собираются на уик-энд семинарах бизнеса Сетевого маркетинга/MLM и начинают думать о том, как же стать успешными людьми, однако видно точно одно: на этих семинарах рождаются руководители. На этих семинарах люди принимают решения, больше привязываются к своему бизнесу.

Новые люди часто задают мне один и тот же вопрос: «Кого из моих коллег по бизнесу нужно было бы взять с собой на уик-энд семинар?» Я всегда отвечаю одно и то же: «Только тех, кого хочешь иметь при себе». Это похоже на чистку зубов. Нужно чистить только те зубы, которые мы хотели бы сохранить. Те люди, которые не ходят на уик-энд семинары, не строят быстро развивающегося, профессионального и рентабельного бизнеса Сетевого маркетинга/MLM. Я ещё не встречался с таким человеком и не слышал ещё о таком человеке, который успешно строил бы свой бизнес без участия в семинарах. Я использовал свои навыки менеджера по маркетингу для того, чтобы продавать столько билетов на семинар, сколько это вообще возможно. Это для меня не означает трудности, потому что я убедился: семинары работают на меня для строительства бизнеса.

Коллеги-любители рассматривают билет на семинар как лишнюю трату денег, а строители сети — профессионалы — как важное средство! Люди на семинарах видят больше примеров, чем я мог бы им показать. На семинарах меня рекламируют руководители и мои коллеги-скептики получают подтверждение в том, что они находятся в хорошем бизнесе. Я использую семинар в качестве средства для строительства бизнеса. Люди хотят относиться к кому-то, и в первую очередь — к выигрышной команде. Люди относятся к клубам, группам специальной деятельности, религиозным группам, политическим партиям, группам по защите окружающей среды и поддерживают различные спортивные общества. Встреча людей на уик-энд семинарах обеспечивает такую возможность и такое место, где они могут перенять выигрышный подход, правильные модели поведения у успешных строителей сети. Они могут там себе найти примеры или человека, который может подтянуть их. Иногда успешными людьми бывают именно такие, которые внешне некрасивы, или же не имеют высшего образования, или совсем не умеют говорить, или говорят глупости на сцене. Однако они больше мотивируют людей, чем более умные или прекрасно выступающие на сцене. Тогда люди сразу же забывают о всяких отговорках, а вместо них формируют следующий подход к делу: «Если даже они были способны построить свой бизнес, то я тоже буду успешным».

На семинарах люди учатся друг у друга, что и как нужно говорить, мотивируют друг друга, оказывают давление друг на друга и соревнуются друг с другом. Профессионал в построении сети прекрасно понимает важность участия его коллег на уик-энд семинарах, он мотивирует это участие и ведёт их на семинар. Любители, лицемеры и корыстолюбцы пробуют сами у себя дома строить свой бизнес. Люди, оставшиеся в замкнутом кругу своих методов, не будут приходить на семинары так же, как и дети, находящиеся во власти своих представлений, не будут чистить свои зубы. В новых людях отсутствует перспектива опытного руководителя и они не понимают принципы динамики группы, а если и понимают, то считают, что это не действует на их людей, так как их люди — совсем другие. Люди могут считаться разными по цвету кожи, религии, по уровню школьного образования или жизненному опыту, но в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM ведут себя одинаково! Это было для меня в начале моего занятия бизнесом очень важным открытием, так как оно позволило мне строить международный бизнес.

У меня было преимущество в том, что я стал строить свой бизнес в очень многокультурной стране, в Австралии. С самого начала в моём бизнесе были всякие люди: инженеры, врачи, адвокаты, учителя, фабричные рабочие и продавцы, которые по национальности были австралийцами, ирландцами, валлийцами, китайцами, индонезийцами, поляками, чехами, даже был один венгр, который через две недели вышел из моего бизнеса. Как будут вести себя люди в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM, это заранее предсказуемо на 100%. На футбольных стадионах всего мира люди одинаково ведут себя. Зрители на всех континентах также одинаково ведут себя на автогонках Формулы-1. Люди одинаково ведут себя в армии, в ресторане, в политике, на морском берегу, на фабриках, в деловой жизни и дома. Люди везде очень одинаковы. Экономисты называют это направление «глобализацией». А новейшие специалисты называют это направление «единством». А в нашем бизнесе такое поведение называется «динамикой группы».

В результате того, что люди почти во всех странах одинаково реагируют на бизнес, наш бизнес является переносимым с одного места на другое, наш опыт, наши знания могут использованы во всём мире. Это похоже на шахматную игру, когда абсолютно безразлично — где мы играем, так как правила одинаковые везде и для всех. Если мы знаем правила игры, то можем зарабатывать деньги в любое время и где угодно во всём мире. Это немаловажное дело в эпоху информатики, так как имеется глобальный спрос на наше знание, а также имеется глобальная возможность для нашего бизнеса. Люди одинаково реагируют на всякие вызовы. Встречи такого типа являются важным средством в репертуаре строителя сети.

Встречи вызова функционируют как катализатор, увеличивают скорость и интенсивность процесса строительства сети. Подобные встречи имеют конкретную цель и сроки. Сам вызов может быть направлен на увеличение товарооборота, например, по 200 баллов в последние три месяца; на спонсорство, например, 5 новых линий по фронту в данном месяце или на обучение, например 10 человек на следующем уик-энд семинаре. Я никогда не зачинаю вызов больше двух критериев, ибо их большое количество может вызвать неразбериху, я также не допускаю того, чтобы вызов существовал больше трёх месяцев, так как людям становится скучно или новые люди не имеют шансов квалифицироваться по нему. Мои любимые решения — либо комбинация 200 баллов с 10 людьми на уик-энд семинаре, либо комбинация 200 баллов с карточкой е-тренинга в данном месяце и на протяжение 3-месячного периода.

Лучшие результаты рождаются на тех семинарах вызова, которые связаны с общими обедами или ужинами. Совместная еда создаёт настроение, похожее на настроение в семье. Конечной целью встречи вызова является создание возможности соответствующим людям дорасти до задания. А когда это произошло, то им нужно соответственно признать.

Люди одинаково ведут себя и тогда, когда получают признание. Люди с полной отдачей работают ради денег, но часто с большим усердием и разумно работают ради признания тоже. Самым эффективным моментом подобных встреч является признание людей, получивших новую квалификацию, перед их супругами и коллегами по бизнесу. «Успех рождает успех!» Почему очень важно признание? Потому, что бизнесом Сетевого маркетинга/MLM движет признание. Оно стимулирует людей в достижении новой степени по бизнесу, а также в создании нового товарооборота каждый месяц. Только ради денег люди столько не работали бы. Учитывая то обстоятельство, что ниже 12% нет особых денег в бизнесе, у нас единственной возможностью мотивации людей является их признание.

Вторым важным аспектом признания людей перед публикой является эдификация их перед коллегами по бизнесу. Поскольку в бизнесе мы спонсируем членов своей семьи, соседей, друзей, знакомых или коллег, семинары необходимы для того, чтобы довести до их создания — мы их руководители.

Никто не может похвалить себя сам, значит семинары нужны для того, чтобы на них были бы высказаны слова о нас как о руководителях. Мы используем встречи вызова и для того, чтобы отделить руководителей от их последователей. Люди, выполняющие определённые требования, получают уважение и признание от тех своих коллег, которые не отреагировали на вызовы или не были способны соответствовать требованиям. Это и является определённым этапом становления руководителем в бизнесе Сетевого маркетинга/MLM. Я понял, для того, чтобы построить быстро развивающийся, профессиональный и рентабельный бизнес, я должен приводить людей на эти встречи. Семейные демонстрации, открытые Маркетинг-планы и встречи в рамках группы питают семинары по строительству бизнеса, а совокупность последних — питает уик-энд семинары.

Каждый год мы организуем три уик-энд семинара, а между ними — несколько других, менее значительных встреч. Вся система встреч имеет свой ритм, который согласован с финансовым годом. Я лично строю свой бизнес с одного конца недели на другой, и это обычно означает четырёхмесячный период. Моё призвание в том, чтобы отвести столько людей на следующий уик-энд семинар, сколько я способен собрать. Это я делаю потому, что за прошедшие 15 лет я убедился: те люди, которых я не приглашаю на встречи, сами по себе не придут. А я, убеждая их в необходимости прихода на семинар, привожу все. возможные и невозможные доводы для того, чтобы побороть их отговорки и опасения. Это я делаю и потому, что уважаю их настолько, чтобы рассказать им правду. Изо всех моих коллег только те создали бизнес Сетевого маркетинга/MLM, которые систематически участвовали на уик-энд семинарах.

Приводите и Вы тоже всех своих коллег по бизнесу

на следующий уик-энд семинар!

Джеймс Вади

УРОК 24.
ВЛАСТЬ МЕЧТАНИЙ

Что поощряет мужчину/женщину/супружескую пару к тому, чтобы добиться выдающихся успехов в бизнесе Сетевого Маркетинга/MLM? Фирма, которая постоянно развивается? Маркетинг-план, который является фантастическим? Или товары, которые так экономичны? Нет! Мечты и амбиции являются той движущей силой, которая появляется за каждым выдающимся результатом в бизнесе! Существует два вида мечтаний: мечты-сновидения, которые мы видим во сне, и те видения, которые предстают перед нами наяву.

Мы можем фантазировать, мечтать о чём-либо или иметь мечту, к которой мы пылаем большой страстью, и только она будет иметь власть над нами. Такие мечты необходимы для достижения больших успехов и результатов в бизнесе. То же самое касается всех человеческих стремлений как в политике, так и в спорте, науке и любой отрасли бизнеса. Я же всегда был мечтателем, и моей мечтой всегда было — стать Свободным Человеком. Я покинул коммунистическую Венгрию и добрался до Австралии, так как я хотел жить в свободной стране. Моя мечта была настолько сильной, что меня никто и ничто не смогло остановить. Однако, достижение жизни в свободной стране не удовлетворяло меня, не давало мне всего того, чего я хотел иметь. Для того, чтобы достичь той свободы, о которой я мечтал, мне необходимо было кроме того стать независимым материально. И в тот момент в мою жизнь вошёл бизнес Сетевого Маркетинга/MLM.

Когда я стал заниматься бизнесом, мой спонсор Грант задал мне следующие вопросы: «Джеймс, если деньги и время не означали бы границы, где ты с удовольствием жил бы?» Я ответил: «На красивой вилле, окна которой выходят на берег моря». Дальше были заданы следующие вопросы: «Джеймс, если деньги и время не являлись бы для тебя препятствием, то за рулём какой машины ты хотел бы сидеть?» Мой ответ был таким: «Порше 911». Далее я получил вопрос: «Джеймс, если бы деньги и время для тебя не были бы препятствием, то куда бы ты поехал отдыхать летом?» Я сказал: «На Гавайские острова». Тогда мой спонсор произнёс такие слова: «Джеймс, в бизнесе Сетевого Маркетинга/MLM ты сможешь осуществить все свои мечты». И он был прав. По моим наблюдениям большинство людей не имеет такой мечты. Они только мечтают и говорят нечто подобное: «Да, хорошо было бы жить на вилле, водить Порше и летать на Гавайские острова, но...» А когда присутствует это «но», то это уже будет не мечтой, а только желанием. Такие люди могут утверждать: «Конечно, я хочу заработать много денег, ведь все хотят этого!» Но только одно «хотение» не является методом зарабатывания большого количества денег, поэтому и складывается такая ситуация, когда большинство людей до конца жизни остаётся бедными, несмотря на то, что все хотят зарабатывать много денег (100-64-5-1).

Хотеть чего-то не является равносильным мечте. Некоторые говорят: «Мне нужна новая машина» или «Мне нужно отдыхать, поэтому я поеду на курорт». Это опять-таки не мечты, а потребности. В ситуации реализации какого-то товара необходимо знать, каков спрос, какова потребность покупателя, и в бизнесе Сетевого Маркетинга/MLM мы ищем мечты. Для строителя сети мечта является движущей силой. Мечта, это нечто такое, чего мы хотим настолько сильно, что не можем жить без этого, и мы настолько фанатично хотим достигнуть её, что готовы даже сдвинуть гору с места. Мы из-за своей мечты строим бизнес Сетевого Маркетинга/MLM. Большинство людей точно не знает, чего они хотят и поэтому они не способны мечтать о достижении чего-то.

Мечта — это идеальный конечный результат или какая-то определённая вещь, которой мы ещё не владеем, но в своих мыслях (мечтах) мы представляем себе, что она уже является нашей. Мечта — это точная картина, находящаяся перед глазами нашей души, в которой мы видим себя таким, кто уже владеет той определённой вещью или наслаждается конечным результатом. Большинство людей способны представлять себе только плохие вещи, которые могут произойти с ними. Они подготавливают себя к наихудшему положению вещей и поэтому как раз оно и будет происходить с ними, то есть их предсказания осуществятся сами по себе. Мечтатели, однако, подготавливают себя к наилучшему в жизни. Они видят вокруг себя красоту и выбирают наилучшие вещи. Это похоже на заказ блюд из меню в ресторане. Все хорошие вещи доступны любому человеку, если он хочет по-настоящему чего-то, и готов за это заплатить соответствующую цену. А цена — это вся наша жизнь, которой так или иначе мы платим за всё: неудачные и безуспешные люди всей своей жизнью платят за неудачи, посредственные — за то, чтобы они могли бы стать средними людьми, преступники всю свою жизнь посвящают преступлениям, а выигрышные успешные люди должны отдать всю свою жизнь ради того, чтобы стать победителями. А если так или иначе мы платим высокую цену за что-то на протяжение всей своей жизни, то по-моему, единственно лучшим выбором является поиск «золота» и поиск своих мечтаний и самых хороших вещей в жизни.

Прекрасные дома и коттеджи, автомобили и мотоциклы типа люкс, яхты, частные самолёты, швейцарские часы, прекрасные ювелирные изделия, модная одежда, наилучшие блюда и вина, самые дорогие гостиницы и курорты — вот перечень тех материальных благ, которые хочет иметь подавляющее большинство людей. По-моему, это побочные продукты, появляющиеся спонтанно, если мы стремимся к деловым контактам типа «выигрыш/выигрыш» со своими коллегами и к тёплым сердечным отношениям со своей/своим супругой/супругом. Настоящие ценности для меня находятся на большом расстоянии от всего того, что можно купить за деньги: разумная и успешная жизнь, красивая и дружелюбная семья, настоящая дружба между людьми, личная свобода, материальная независимость и душевный мир. Я считаю себя счастливым человеком потому, что большинство этих вещей мне уже удалось достигнуть в своей жизни. «Да, но у меня нет денег и я не могу позволить себе таких вещей», — говорят многие. Пожалуй, именно в этом я и вижу ловушку. Большинство людей редуцирует свои мечты на уровне своих доходов и рационально старается объяснить, почему он не может себе позволить определённые вещи. А это мечтания неудачника. По-моему, не имеет значения цена вещей. Главное то, чтобы у нас имелось достаточное количество денег для покупок себе по-настоящему важных вещей. Вот мой секрет: следует мечтать о больших вещах — это нам ничего не стоит!

Когда я был маленьким мальчишкой, то я мечтал о машинах и девочках. Начиная с 8 лет я собирал каталоги и вырезал картинки тех машин, которые мне нравились. У меня была Книга Мечтаний, куда были вклеены картинки Порше, Феррари, Мерседесы, БМВ, Ламборджини, Ягуары, Бентли и Роллс-Ройсы. Я собирал также номера журналов «Плейбой» и мечтал о том, что я буду разъезжать на этих прекрасных машинах-люкс с увиденными в журнале красавицами. Большинство людей сказало бы, что это по-детски наивные мечты. И я с ними согласен, но в то же Время мне очень жаль людей, говорящих так, потому что я знаю, — придерживаясь рационального склада мышления, они потеряли способность мечтать. Я чувствую себя очень счастливым, потому что я не потерял способность мечтать как ребёнок и на 100% убеждён в том, что в такой способности нужно искать частичную причину того, почему я стал успешным бизнесменом в Сетевом Маркетинге/MLM.

Меня сильно поразило, что большинство людей не имеет Книги Мечтаний или вырезанных картинок тех вещей, к которым они стремятся. У меня в компьютере находятся фотографии тех вещей, которые я хотел бы иметь, у меня ещё есть вырезанные картинки в папке, а свои мечты я записал собственноручно в большой общей тетради. Мечты бесплатные, за них не надо платить ни копейки. К сожалению, люди не отводят времени самим себе для того, чтобы мечтать регулярно, и тем самым лишают себя чудесных вещей мира, которые повсеместно их ожидают в мире. Я уже тогда мечтал о том, что стану миллионером, когда у меня ещё ничего не было, а не тогда, когда уже были деньги.

Большинство людей говорит: «Поверю, если увижу!», а я утверждаю: «Увижу, если поверю!». Это на первый взгляд является противоречивым: легко поверить, что ты уже стал миллионером, если деньги находятся уже на твоём банковском счёте, но очень трудно поверить, что ты стал миллионером, если ты материально бедный и не имеешь ни копейки за душой. Запомните мои слова: я не то сказал, что в один прекрасный момент, Вы будете миллионером, а верьте в то, что Вы уже сейчас являетесь миллионером — несмотря на то, что пока Вы ещё бедны.

Быть миллионером означает не наличие большой суммы денег на банковском счёте, а определённый образ мышления. Здесь находится скрытая власть мечтаний: всё, что мы представляем себе и верим в него эмоционально, превращается в реальность. В бизнесе Сетевого Маркетинга/MLM на уровне 12% Клуба руководителей я стал Бриллиантом. Я стал Бриллиантом ментально, на третьем месяце своего нахождения в бизнесе, я вёл себя так, как будто бы я уже являюсь Бриллиантом. Я разговаривал так, как разговаривают Бриллианты; я ходил так, как ходят Бриллианты: я вёл себя так, как ведут себя Бриллианты; я одевался так, как одеваются Бриллианты. В своём представлении я проигрывал фильм — в этом фильме я был миллионером, Бриллиантом, работающем в быстром, рентабельном и профессиональном бизнесе Сетевого Маркетинга/MLM. В своих мечтах я жил на прекрасной вилле, водил Порше и ездил отдыхать на Гавайские острова уже до того, как это произошло в самом деле. Эти вещи я мог себе представить последующим причинам:

126. я на себе лично испытал некоторые хорошие вещи в своей жизни;

127. я верил в то, что их я заслуживаю;

128. в самой глубине своей души я был уверен в том, что смогу заставить себя учиться и во что бы то ни стало, я сделаю всё, чтобы достигнуть хороших вещей.

Мечты нереальны! Реальных мечтаний вообще-то не существует, они называются рационализмом. Исходя из реальностей, я должен был бы оставаться никчемным человеком в маленькой деревне Варошдомбо в Венгрии. Там у меня было совсем мало шансов стать миллионером и попасть на заглавную страницу журнала Wall Street Journal. У меня были другие планы, у меня была мечта стать каким-то видным человеком.

Посмотрите, как заказывают люди блюда в ресторане из меню. Большинство из них конфузится от выбора, так как они не знают, как будет выглядеть заказанное ими блюдо, так как они никогда не ели его раньше. У людей, не знающих или не испытавших на собственном опыте хороших вещей в жизни, проблемы возникают из-за того, что они не имеют понятия, что же это за вещи вообще? В жизни существует много ненужных вещей, которых не стоит иметь, но есть много и таких, которые располагают настоящей ценностью. Первым шагом в этом отношении является выбор и идентификация того, что мы точно хотим иметь. В 13 лет я три месяца жил в Канаде у своего дяди-миллионера на его новой современной вилле. Я садился в Порше, Мерседес и БМВ в автосалонах в 22 года — когда я жил в Мюнхене в Германии. Я водил совершенно новые машины своего дяди Линкольн Континенталь Марк IV и Мерседес 38 SL на серпантиновых дорогах Rocky Mountain. Я чувствовал запах кожаной обивки, слышал гул моторов V8, а спустив крышу машины, я чувствовал ветер и солнце на своём лице.

Впервые в 28 лет я поехал на Гавайские острова в то время, когда у меня вообще ещё не было денег, и я посмотрел — как отдыхают богатые люди. Я лично испытал, почувствовал и потрогал некоторые хорошие вещи в своей жизни и решил заиметь их для себя. Причиной того, что я считал себя человеком, заслуживающим самые лучшие вещи в своей жизни, было то, что я был готов (и готов по-прежнему) отдать взамен всё лучшее, что было у меня. Это было моим «внутренним соглашением» самим с собой. Я знал, что буду способен дисциплинировать самого себя, чтобы выучиться и сделать всё необходимое для достижения своих мечтаний. Я был уверен в своих способностях на 100%, был уверен в том, что смогу выучить все новые вещи, что смогу работать умно и упорно. Мои мечты воодушевляли и наполняли меня энергией. Я стал очень энергичным, так как в глубине души был уверен в том, что мои мечты осуществятся. Я, конечно, не знал, как всё это будет происходить, что нужно будет сделать, но я был готов заранее отдать всё своё лучшее ради достижения желаемых благ.

Большинство людей не готово к риску — отдать всё своё лучшее заранее, то есть авансом, ожидая чего-то нового. Сначала они хотят быть абсолютно уверенными во всём до того, как отдать всё своё лучшее в работе, в бизнесе или в любовной связи. Это становится их привычкой, и они абсолютно забывают о том, что они способны жить в других измерениях. Они проживают всю свою жизнь на холостом ходу, не пользуются больше педалью акселератора, так как уже забыли о том, как бывает, когда человек едет на полной скорости, как в детстве, или же боятся того, что у них кончится горючее уже до того, как они приедут на землю своих мечтаний. Значит, они живут на холостом ходу и неподготовленными ждут подходящего случая, подходящих возможностей. С их точки зрения подходящая возможность должна быть лёгкой, в рамках которой можно добиться значительных успехов без того, чтобы выучить что-то новое или измениться в лучшую сторону или же работать изо всех сил. А на самом деле лучшие возможности приходят и уходят очень быстро, возможности выглядят такими, которые потребуют тяжёлой и упорной работы и не будут ждать или изменяться только потому, чтобы соответствовать ожиданиям неподготовленной массы людей.

Каждая мечта, как выясняется, имеет характерное для неё условие, которое мы должны выполнить; это — выучить что-то новое, измениться, работать по-новому для того, чтобы достичь этой мечты. Если мы хотим большего, мы тоже должны стать большими, нужно больше учиться и трудиться, а для достижения этого мы должны иметь склонность к изменениям. Моя мечта — стать Свободным Человеком — потребовала от меня частых и многогранных изменений: мне нужно было жить в другой стране, на другом континенте, необходимо было выучить чужой язык, изменить своё имя, свои привычки и подход к вещам для того, чтобы стать предпринимателем, руководителем и инвестором, что позволило мне стать Свободным Человеком. Мне потребовалось десять лет для того, чтобы в одно мгновение стать успешным человеком. Большинство людей никогда не поймёт ту концепцию, о которой я говорю, а будет утверждать: «Джеймс, тебе повезло: ты в нужное время находился в хорошем месте».

У меня маленькие дети, и я очень люблю их. Как и все родители, я хочу им наилучшего. Я хочу подготовить их к жизни таким образом, чтобы они могли использовать все свои способности. Будучи родителями, мы читаем-рассказываем им волшебные сказки, чтобы показать мудрости разных времён таким образом, чтобы они на своём языке и умственном уровне понимали бы их. Когда мы рассказываем им, они представляют себе, что именно они являются героями, королями и королевами, принцами й принцессами. Этими сказками мы хотим подготовить их к встрече с драконами, 40 разбойниками, к 7 годам нужды и лишении, ко встрече с ведьмами, с которыми они столкнутся в своей жизни, но в то же время все сказки заканчиваются «счастливо» то есть почти всегда словами: «и потом они жили-поживали в счастье и довольствии до самой смерти». И потом стать счастливым и жить в довольствии — это и есть МЕЧТА.

Чего не хватает в Вашей жизни для того, чтобы жить счастливо до самой смерти? Знаете ли вы точно — чего хотите? Готовы ли вы победить драконов, вступить в бой с 40 разбойниками, в течение 7 лет терпеть нужду и потом перехитрить ведьму для того, чтобы жить в счастье и довольствии до самой смерти? То, чем вы сейчас занимаетесь, сделает ли возможным то, чтобы жить на Земле своих мечтаний? По-моему, каждое человеческое существо обязано хоть раз в жизни предоставить себе шанс и отправиться в поиски своих МЕЧТАНИЙ, обещающих ему дать вечное счастье! Я глубоко уважаю таких людей! Я очень счастлив потому, что существует очень много таких людей в моём бизнесе Сетевого Маркетинга/MLM. Они являются героями Альянса Бриллиантов, его принцами и принцессами.

15 лет тому назад в Сиднее, в Австралии мы сидели в небольшом джакузи с Майклом Абрахамсоном, в саду его прекрасного дома. Был безоблачный субботний вечер, время было около полуночи, мы распивали красное вино и мечтали. Мы мечтали о создании быстрореагирующей, профессиональной и доходной организации Сетевого Маркетинга/MLM. Когда смотрели на звёзды, мы представляли себе, что эти звёзды — успешные люди в нашем бизнесе. Майкл посмотрел мне в глаза и сказал: «В последующие годы десятки тысяч «Платин» будут в бизнесе в Восточной Европе, точно так, какие эти блестящие звёзды на небе. А больше всех их может быть в твоём бизнесе, мой дружище!» Идея создания того, что в настоящее время называется Альянсом Бриллиантов, родилась 15 лет тому назад, в тот прекрасный момент. Это представление превратилось в моём сердце в МЕЧТУ, а эта мечта дала мне силу для того, чтобы превратить в реальность эту фантастическую организацию вместе с теми чудесными людьми, которых я имею честь называть своими коллегами.

А Вы о чём мечтаете, в чём заключается ваша МЕЧТА?

Джеймс Вади

УРОК 25.
ОСУЩЕСТВЛЕНИЕ ЦЕЛЕЙ

Мы уже много слышали о важности определения целей, но очень мало — о человеческом механизме осуществления этих целей. В бизнесе Сетевого Маркетинга/MLM мне уже довелось видеть тысячи людей, которые поставили перед собой цели, записали на листе бумаги свои цели, а потом — им не удалось достичь их. В связи с тем, что постановка цели людям кажется очень простым и почти детским занятием, большинство людей несерьёзно относится к этому первому шагу, ведущему к успеху в бизнесе. Когда у нас есть мечта и мы запланировали, каким образом достигнем цели, то мы назначим себе сроки и запишем их — тогда у нас будет уже и цель на бумаге.

Цели являются представлениями, они прорастают в нашем уме, как семена в почве. Цели, существующие только на бумаге, не могут материализоваться потому, что они ещё не впитались в наше сознание и являются такими, как и те семена, которые мы не посадили в почву. Они существуют, но мы их не посадили в плодотворную почву, в которой у них были бы шансы роста. Для того, чтобы предоставить шансы для осуществления наших целей, их надо посадить в «плодотворную почву» нашего подсознания. Большинство людей и понятия не имеет о том, что у них в подсознании имеется механизм осуществления целей и тем более не знают о том, как он может заставить этот механизм функционировать или регулировать его. Когда мы заключаем сами с собой безотзывное соглашение на уровне подсознательного о том, что мы будем — во что бы то ни стало — осуществлять свои цели, то это приводит в действие в нашем сознании внутренний механизм управления. Большинство людей свои цели, сформулированные в устном виде, никогда не фиксирует на бумаге, а с бумаги — в сознании и сердце. Это и является причиной того, что большинство людей никогда не достигает своих целей и мечтаний. Но как только наши цели запрограммированы в нашем подсознании в таком виде, в котором оно понимает их, весь процесс становится автоматическим. Наше подсознание является таким феноменом, как джин, выпущенный из бутылки: как только мы поняли, как стоит с ним обращаться и держать его под контролем, он будет нашим покорной слугой и будет осуществлять то, чего мы захотим. Но если не мы сами найдём способы регулирования своего подсознания, то оно будет нас контролировать и мы станем его покорным слугой и оно не будет делать того, чего мы захотим.

Другие люди уже давно нашли способы манипулирования нашим подсознанием. Они «бомбят» нас множеством реклам — часто негативными мыслями, разрушающими нас идеями, негативными моделями ролей, плохими известиями, плохими привычками и т.д. Если в нашем подсознании нет кристально чистой картины о самих себе, то есть представления о собственном «я», то данное пустое пространство чем-то обязательно будет заполнено. В нашем сознании существует система управления, которая приведёт нас на землю наших мечтаний или в страну наших страшных сновидений. Наше подсознание общается с нами с помощью образов и чувств, поэтому мы должны научиться сообщать ему наши мечты и цели с помощью визуализации, то есть в образной форме. Всё то, что мы представляем себе, эмоционально окрашено, становится мишенью нашего механизма по осуществлению целей. «Будь осторожен в мыслях, ибо всю твою жизнь формируют твои мысли».

Если уже удалось внести кристально чистый образ в наше подсознание, то оно начинает работать как радар или как поисковая программа, которая ищет все данные, нужные нам, и/или которые могут быть связаны с достижением наших целей. Если бы мы поставили перед собой цель: до конца недели любой ценой купить себе красные туфли и написали и представили бы себе это так, чтобы это было бы доступно и нашему подсознанию, то знаете ли Вы, что бы произошло? Наше подсознание и днём, и ночью работало бы над тем, чтобы найти способ покупки красных туфель. Вдруг мы везде будем замечать красные туфли: в телевизионных рекламах, на людях, на улице, в журналах мод, в витринах, словом — везде. Мы начинаем контактировать с такими людьми, которые носят красные туфли, или с теми, которые производят красные туфли, или которые продают их, то есть у нас появилось бы множество возможностей купить пару красных туфель. В конце недели у нас была бы единственная задача — выбрать себе самые подходящие красные туфли.

Достижение цели — это не одно событие, а целый ментальный процесс. Большинство людей никогда не поймёт этого, они думают, что достаточно будет пофантазировать о том, чего они хотели бы иметь или достичь, или же достаточно записать на листочке бумаги свои цели, чтобы они осуществились. Они будут обмануты, если ничего не случится или произойдёт прямо противоположное. Секрет здесь заключается в программировании или в процессе определения внутренней цели, что я охотно называю «внутренним соглашением». Большинство людей чаще всего обманывает себя, лжёт себе! Они говорят о себе на подсознательном уровне: «На этой неделе я брошу курить!», но уже имеющаяся у них программа подсознательного делает прямо противоположное. Некоторые же говорят: «В этом месяце я сброшу лишние 5 килограммов!», но их привычки питания, закреплённые в их подсознательном, надписываются над вынесенным слабым решением, и как это не будет странно для них, они наоборот, поправляются на 5 килограммов. Другие же утверждают: «В следующем месяце я достигну 21%, но не поеду на Уик-энд Семинар». Человек уже настолько много раз лгал самому себе, что его подсознание уже не верит ему или же саботирует исполнение решения, и/или автоматически переворачивает посланное ему послание в обратную сторону, ибо оно уже привыкло к этому на протяжении многих лет или даже десятилетий.

Осуществление целей — это самая крупная духовная игра. Осуществление целей — это скорее всего ментальный процесс, ставший привычкой, работающий как операционная система компьютера. Компьютер же не обращает внимания на то, какую программу мы выбираем, он запускает программу автоматически. Подсознание не обращает внимания на то, на что оно будет запрограммировано, а только автоматически запускает программу. Наше подсознание настроено или на успех, или на неудачу и запрограммировано на следующие возможности:

129. Оно запрограммировано на неудачу другими (посторонними) людьми.

130. Оно само себя запрограммировано на неудачу.

131. Оно запрограммировано на успех другими (посторонними) людьми.

132. Оно само себя запрограммировано на успех.

Большинство людей запрограммировано на неудачу! В игре жизни наши привычки, направленные на успех или неудачу, формировали слова и поведение наших родителей, родственников, учителей, священников и друзей, а также книги и газетные статьи, которые мы читаем, радио, аудиопрограммы, которые мы слушаем, телевизионные программы и фильмы, которые мы смотрим, диалоги самим с собой, наше представление о собственном «я», наш жизненный опыт и выводы, сделанные на основе их. Будучи детьми, мы учились, подражая нашим родителям, позже мы подражали любимым героям или друзьям, учителям, коллегам, супруге/супругу. Но разве мы можем научиться выигрышному подходу у неудачника? Вовсе нет! Каковы наши шансы, чтобы овладеть правильным ментальным процессом, когда окончательный результат 100-64-5-1?

Каждый человек рождается гением. Ум людей функционирует прекрасно, у людей существуют ментальные способности, чтобы добиться всего наилучшего в жизни: великолепных человеческих связей, безупречного состояния здоровья, а также материального благополучия. А в чём заключается причина того, что большинство людей кончает жизнь неудачником и только очень немногие становятся победителями? По моему глубокому убеждению, причину этого следует искать в той нашей способности, благодаря которой мы можем перепрограммировать наше подсознание на победу и по своему усмотрению можем контролировать свои мысли, привычки и поведение. По моим наблюдениям, чем больше мы можем себя контролировать, тем больше власти мы можем приобрести дня себя.

В первые 27 лет своей жизни я жил по противоречивому программированию, следовательно, моя жизнь была полной неразберихой. Мне необходимо было составить опись своих мыслей, привычек, принципов, ценностей, подходов к вещам. После того, как я их просмотрел, некоторые нужно было заменить, а другие пришлось наполнить новыми мыслями, выигрышными привычками и подходами, правильными принципами и ценностями. Я взял под полный контроль своё мышление и моя жизнь коренным образом изменилась. Поэтому у меня сложилось глубокое убеждение, что стать Бриллиантом, олимпийским чемпионом, миллионером или кем-то другим – это духовная игра, ибо сначала всё происходит в уме, а затем в деятельности. Что бы мы ни думали ежедневно, это претворится в жизнь, это будет нашей действительностью и, поэтому, «будьте осторожны с мыслями, так как всю вашу жизнь формируют мысли».

Мечтать — это означает думать о позитивном конечном результате с верой и положительными эмоциями. Когда мы прокручиваем в своём воображении собственный ментальный фильм, сочетая мечты с настоящими эмоциями, то тем самым мы подаём такой код уму, чтобы он поверил в то, что мы видим своими «душевными глазами». Чем больше эмоционально мы думаем о том, к чему мы стремимся, и представляем, желанная вещь уже наша, тем больше формируем наше подсознание и снабжаем его энергией для достижения своего результата. Это нечто подобное зарядке нашего мобильного телефона. Если нам уже удалось его зарядить, то он, несомненно, будет работать. Это же касается наших мечтаний, целей и амбиций. Чем чаще мы заряжаем их положительными эмоциями, тем больше у нас имеется шансов для претворения их в жизни.

Конечно, потребуется определённое количество времени, чтобы зарядить аккумулятор мобильного телефона, время потребуется также и для зарядки энергией наших целей. Большинство людей не отводит времени для систематических раздумий и медитации о своих целях и мечтах. Они бессмысленно проживают свою жизнь без того, чтобы заметить или же признаться себе: они живут как белка в колесе. ОСТАНОВИТЕСЬ И ПОДУМАЙТЕ! Отведите достаточное время для определения того, чего Вы точно хотите и в каком направлении Вам следует двигаться. Если Вы движетесь в неправильном направлении, то измените направление своего движения. Есть решения, есть ответы в любой ситуации, при любой проблеме.

Большинство людей ищет универсальные ответы, всеобщие решения, однако в жизни существует столько ответов и столько решений, сколько имеется людей и ситуаций. К сожалению, нет одного верного решения, исключающего другие. Мы можем выбрать одно из множества разных решений, и наша задача — найти для себя самое подходящее. Если мы хотим поехать из точки «А» в точку «В» (точка «А», в которой мы сейчас находимся, а точка «В» — это наша цель, куда мы хотим добраться за 12 месяцев), то на нашем пути несколько раз нужно будет корректировать направление  нашего движения. Если мы хотим посылать ракету с Земли (А) на Луну (В), то мы точно знаем — чего мы хотим добиться.

«Я хочу стать Бриллиантом!», говорит новичок — строитель сети. А затем нужно дать себе ответ на другой вопрос: «Как я могу достичь Бриллианта?» Для того, чтобы наша ракета долетела до Луны, нам нужно использовать концепцию «негативной обратной связи». Чувствительные элементы следят за направлением полёта нашей ракеты, а когда она отклоняется от правильного курса, они дают сигналы («негативная обратная связь») компьютеру управления полётом. Компьютер активизирует механизм управления ракетой, а он скорректирует полёт по нужному курсу. Достижение цели в бизнесе Сетевого Маркетинга/MLM происходит точно так же. Единственная разница заключается в том, что ракета не имеет эмоций и чувств, и не реагирует на обратную связь. А у нас, людей, имеются чувства и мы не любим негативную обратную связь в связи с проблемами, отговорками, ошибками, отказами или неудачами. В то же время, если мы хотим из точки «А» перейти в точку «В», то есть отправиться оттуда, где мы сейчас находимся и дойти до того места, где мы хотели бы находится в будущем в бизнесе Сетевого Маркетинга/MLM, нам нужно научиться обращаться с негативной обратной связью.

Позитивная обратная связь ни для кого не означает никакой проблемы так же, как и деньги, признание и хорошо действующие вещи. Но очень мало людей готовы занять правильную позицию по отношению к негативным явлениям. Большинство людей старается избежать тех вещей, которых не любит. Они хотят избегать проблем, ошибок, неудач и отказов. Такое поведение создаёт весьма интересную ситуацию на рынке, на котором из рук в руки переходят товары, деньги и услуги, и на котором сделки определяются закономерностями спроса и предложения. Все бизнесмены — включая сюда и миллионы строителей сети — борются за покупателей в одном и том же окружении. В бизнесе Сетевого Маркетинга/MLM имеется огромное количество предложений на категорию тех людей, которые хотят избежать таких основных вещей, которые приводят к успеху, и в то же время находится большой спрос на тех людей, которые готовы перейти через неприятное поле негативной обратной связи. По моим наблюдениям готовность к тому, чтобы перейти через испытания негативными явлениями и есть то обстоятельство, которое отличает победителей от неудачников в бизнесе Сетевого Маркетинга/MLM.

Большинство людей хочет себе лёгкого пути, который впоследствии приведёт его к успеху в бизнесе. Они как-то совершенно необоснованно считают, что путь, приводящий к успеху, должен быть лёгким. Но это НЕ ЛЕГКО И НИКОГДА НЕ БУДЕТ таким из-за рыночных факторов спроса и предложения. Лёгкие вещи не имеют ценности потому, что их способен получить любой смертный человек. А в жизни особенную ценность имеют те позиции, цену которых большинство людей не хочет платить. Однако, я должен задать себе вопрос: если нелегко стать Бриллиантом и Свободным Человеком, хочу ли я стать им? Мой ответ был «Да». Цена, которую я должен был заплатить за это, было усвоение обращения с негативной обратной связью. Это в самом начале, конечно, было очень тяжело, но в то же время было незначительной ценой за ту жизнь, которая ждала меня на другой стороне, в конце пути.

Значит, если Вы встречаетесь с трудностями на пути к достижению Ваших целей в бизнесе Сетевого Маркетинга/MLM, то будьте спокойны — Вы идёте по правильному пути. Вызовы, проблемы, препятствия, трудности, оговорки, опасения, ошибки, неудачи, неприятные ситуации и неприязненные люди могут встречаться на Вашем пути для того, чтобы они помогли Вам ОСТАНОВИТЬСЯ, не доходя до цели, или же ИДТИ ДАЛЬШЕ в направлении своей цели. Большинство людей остановится, но подходящий человек будет учиться на всех негативных и позитивных уроках и ситуациях и, извлекая вывод из них, будет использовать их для дальнейшего продвижения к своей цели.

Когда ракета, снабжённая головкой-термоискателем, запущена на цель, находится в движении, и если в ней имеется горючее в достаточном количестве, то она раньше или позже долетит до своей цели. Когда мужчина/женщина точно знает, чего он/она хочет добиться в бизнесе Сетевого Маркетинга/MLM и готов к усвоению содержания уроков и решит, что не остановится ни перед чем и дойдёт до конца дороги, то никто и ничто не сможет его/её остановить. Но это делают очень немногие! Почему так случается? Я не знаю этого, и меня это особо и не интересует! Почему? Вдоль дороги, ведущей к успеху в бизнесе Сетевого Маркетинга/MLM, стоят дорожные знаки, показывающие нам правильное направление. Нашей задачей является научиться читать эти дорожные знаки и идти дальше.

Надёжным способом достижения неудачи является то, если мы остановимся. Если мы находимся в движении (то есть делаем что-то и готовы учиться по своим результатам и неудачам), то мы можем корректировать своё продвижение вперёд ради достижения цели. Значит, никогда не останавливайтесь и не сдавайтесь, пока не дошли до своей цели. Если даже Вы совершили ошибку, то до тех пор, пока Вам удастся из ошибки извлечь для себя урок, она будет Вам помогать приблизиться к своей цели. Ожидайте, что проблемы, неудачи, сомнения, ошибки появятся на вашем пути потому, что они являются надёжными показателями того, что Вы идёте по правильному пути. Они существуют для того, чтобы останавливать лицемеров и дальше направлять подходящих людей. Будьте готовы к изменению своего подхода к вещам и постарайтесь совершать разные дела. Анализируйте то, что вы испортили в какой-то ситуации, а в следующий раз поступайте по-другому.

Задавайте себе вопросы, которые отражают данную ситуацию: «То, что я делаю сейчас, приближает ли меня к своей цели?» «Как я хотел бы сделать это лучше и быстрее?» «Что мне нужно было бы сказать по-другому в следующий раз?» И ждите ответа! Достижение наших целей является пробным процессом достижения удачи и не имеет значения, сколько мы учимся или готовимся, ибо часть уроков, подлежащих усвоению, скрыта» в самом процессе. Подготовьтесь к тому, чтобы плыть по течению! Не настаивайте на своей точке зрения! Насилие вызывает сопротивление. Если вы делаете и говорите то, что работает не надлежащим образом, то его надо изменить! Используйте обратную связь для чего-то другого и посмотрите — что будет происходить? Неопытные люди идут по своему пути абсолютно безразлично и ожидают, что сам процесс сделает всю работу для них. Однако, установление контактов и связей с посторонними людьми для создания быстродействующего, профессионального и доходного бизнеса Сетевого Маркетинга/MLM означает намного больше. Следите внимательно за процессом и контролируйте его на основе обратной связи. Наше задание — найти наиболее хорошие слова, если мы хотим что-то сказать, и сделать наиболее хорошие дела для того, чтобы мы могли быть способны добиваться своих целей.

133. Знайте точно, чего вы хотите добиться!

134. Научитесь использовать обратную связь для того, чтобы не останавливаться на полпути!

135. Никогда не останавливайтесь, никогда не сдавайтесь!

Наше сознание является механизмом, осуществляющим наши цели, оно приводит нас на землю наших мечтаний. Если мы научимся его использовать, управлять им через обратную связь путём упражнений, то мы можем понять, как работает наше сознание, осуществляющее цели. Эту работу никто не может выполнить вместо нас.

«Кнопки переключений» скрыты в нашем сознании.

Джеймс Вади
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