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WSTEP

Witaj czytelniku. Przeprowadze Cie teraz przez pewien proces,
ktérego zadaniem bedzie przedstawienie Ci jakie najczeSciej
bledy popehiaja ludzie w marketingu sieciowym, co jest
przyczyna tylu odrzucen i oczywiscie jak temu zaradzic¢
wprowadzajac od zaraz wiedze zawarta w tym poradniku.

Po pierwsze musisz wiedzie¢, ze budowanie biznesu opartego o
marketing sieciowy to w rzeczywistosci budowanie relacji. Jest
jedna z najwazniejszych umiejetno$ci jakie bedziesz
potrzebowaé w tym biznesie. Sq oczywiscie i inne jak chociazby
pozyskiwanie nowych kontaktow, umiejetnosci przywodcze,
umiejetnosci sprzedazy produktow/ushug i wiele innych. Jednak
relacje sa jednymi z najwazniejszych.

Z tego poradnika dowiesz sie jak zbudowac relacje z inna osoba,
jak sprawi¢ aby ta osoba nas polubila i chetnie sluchala tego co
mamy do powiedzenia. Cze$¢ o0sOb uwaza ze stosowanie
psychologii w kontaktach to manipulacja. OsobiScie nienawidze
manipulacji i jestem bardzo wyczulony kiedy kto§ probuje na
mnie ja stosowaé. Nie szanuje ludzi, ktérzy wykorzystuja
psychologie do nieetycznej manipulacji. To czego chce Cie teraz
nauczy¢ ma Ci pomo6c w zbudowaniu relacji, a nie wpltywaniu na
decyzje czy jakiej$ chorej manipulacji. Jesli bedziesz stosowac
sztuczki psychologiczne w nieetyczny sposob to wszystko sie
zwroci w koncu przeciwko Tobie.

Przestawie Ci pewne mechanizmy, ktore jesli dobrze zrozumiesz
przestaniesz strzela¢ gole do wlasnej bramki. Nastepnie
przedstawie Ci 4 roézne cechy osobowosci jakie mozesz napotkaé
(masz jedna z nich) i jak to wplywa na rozmowe, akceptacje i
nieporozumienia oraz jak dzieki znajomosci tych regul ludzkiej
psychiki opuszcza¢ mury zamiast kruszy¢ kopie.

Zaczynajmy!



ROZNE TYPY OSOBOWOSCI

Czy zdarzylo Ci sie kiedy$ spotkaé¢ osobe, z ktéora od razu
nawigzale$ ni¢ porozumienia? A zdarzylo Ci sie spotka¢ kogos z
kim nie miate§ ochoty rozmawia¢ jak tylko zamienile$ z nim 2
stowa? Dzieje sie tak poniewaz istnieje rézne typy osobowosci.
Jest to takze najwiekszy blad jaki popehliaja ludzie w
marketingu sieciowym w rozmowie z inng osoba. Zakladamy, ze
kazdy jest taki sam jak my.

Cala sztuka polega na tym aby dopasowac¢ sie do swojego
rozmowcy pod wzgledem fizycznym i psychicznym. Dzieki temu
on/ona pod$wiadomie bedzie Cie lubi¢. Nie ma w tym wielkiej
filozofii.

Jest to prostsze niz Ci sie wydaje. Zanim jednak do tego
dojdziemy, zanim do kogo$ sie dopasujesz zgodzisz sie ze mna,
ze dobrze by bylo pozna¢ najpierw wlasng osobowo$¢ i widzieé,
ktory z 4 typdw osobowosci sie reprezentuje? Jest to potrzebne
dlatego, ze w wiekszoSci przypadkow Twoja dominujaca
osobowo$¢ bedzie sie uzewnetrzniaé i ,,Jamac¢” dopasowanie sie.
Wypadalo by wiedzie¢, w ktérym momencie to moze nastgpic i
dla jakich typéw osobowo$ci moze to by¢ zle odebrane.

Pod tym adresem znajdziesz plik w Excelu na test osobowosci
lacznie z krotka instrukeja jak to wykonac.

http://www.sekretyMLM.pl/rekomendacje/TestOsobowosci

Zajmie Ci on pewnie ok 5 minut. Jedna z cech bedzie
dominujgca i w 80% przypadkow bedzie jeszcze druga cecha,
ktéra bedzie wspiera¢ ceche podstawowa.

Teraz jesteS jednym z dominujacych zwierzat : rekin, delfin,
jezowiec, wieloryb. Pamietaj, ze osobowo$¢ nie ma plywu na
osiggniecie sukcesu (kazdy moze to uczyni¢). Bedziemy sie uczy¢
budowa¢ relacje i ten test jest do tego bardzo potrzebny. Jest
warunkiem dopasowania sie do osobowo$ci naszego rozmowcy.


http://www.sekretyMLM.pl/rekomendacje/TestOsobowosci

Ponizej znajdziesz schemat okreslajacy ogo6lnie charakterystyke
kazdego z typow osobowoSci. Zapoznaj sie z nim, jeszcze do
niego wrocimy.

Czym sie charakteryzuja poszczegolne ,,zwierzatka”?

Mysli, dziata, mowi, podejmuje decyzje SZYBKC

Rekin Delfin

Kieruje sie FAKTANI

Jezowiec Wieloryb

Kierujesie EMOCLAMI

Mysli, dziata, mdwi, podejmuje decyzje POWOLI

Do tej pory byle§ w stanie dotrze¢ do tylko do tej osobowosci,
ktora sam reprezentujesz. Dzieje sie tak dlatego, ze
podobienstwa sie przyciggaja, a ro6znice odpychaja sie. Jesli
jeste$ rekinem — nie dogadasz sie z wielorybem. Caly widz
polega na tym aby dopasowac sie do osoby, z ktéra rozmawiasz.
Mozna dopasowa¢ sie na 2 plaszczyznach (i nalezy na obu).
Fizycznej i psychiczne;j.

LUSTRZANE DOPASOWANIE

Fizyczna wyglada tak, ze ukladasz swoje dzialo i ruchy
dokladnie jak two6j rozmowca. Wyobraz sobie, ze stajesz przed
lustrem. Lustro ,patrzy” na twoja postawe, ulozenie rak, pozycje
tulowia, glowy i kopiuje twoje ruchy. Twoje zadanie to sta¢ sie



takim lustrem kiedy rozmawiasz z inna osobg. Ludzie chetniej
rozmawiaja z osobami, ktére sg takie same jak one. Kiedy
zachowujesz sie podobnie do osoby, z ktéra rozmawiasz
wysylasz jej podSwiadomie sygnal ,jestem taki jak TY”. Wtedy
opadaja bariery i osoba jest bardziej otwarta na to co masz do
powiedzenia.

Nie kopiuj pozycji obronnych. Jesli zobaczysz, ze na jakie$ stowo
lub zdanie osoba zareaguje skrzyzowaniem rak na piersi oznacza
to najczesciej pozycje obronng. Wiecej o mowie ciala mozesz sie
dowiedzie¢ z ksigzki FLukasz Milewskiego .Mowa Ciala a

Sukces”. Twoje zadanie to sprawi¢ aby pozycja obronna nie
miala miejsca, a stanie sie to tylko wtedy jesli odpowiednio
zbudujesz relacje na poczatku poprzez dopasowanie sie.

Najwazniejsze to odpowiednio reagowaé kiedy nastepuje
pozycja obronna. Zwr6¢ uwage w jakim momencie nastepuje
pozycja obronna i odpowiednio zareaguj. Jesli np. prowadzisz
swoja prezentacje i przechodzisz po kolei przez wszystkie jej
punkty, a na punkcie zwigzanym z budowaniem grupy i
przedstawieniu marketingu sieciowego kto$ uklada sie w pozycji
obronnej (krzyzuje rece na piersi) to jest to dla Ciebie sygnal, ze
co$ mu sie nie podoba.

Jesli widzisz, ze kto§ w tej konkretnej sytuacji stawia sie w
pozycji obronnej zapytaj co mu sie w tym do tej pory podoba.
Czasami jest tak, ze zaoszczedzisz swdj i jego czas jesli zadasz to
jedno pytanie. Sa osoby, ktére maja wyrobione zdanie na temat
marketingu sieciowego (czesto falszywe) i za gory zlota zdania
tego nie zmienia. Jesli teraz zaczniesz przekonywac kogos, ze to
jest dobre — zaczniesz mu sprzedawa¢ marketing sieciowy. Ta
osoba tylko bardziej utwierdzi sie w swoim przekonaniu, a ty
stracisz czas na thumaczenia.

Czasami jest jednak tak, ze pozycja obronna nie oznacza tego co
Ci sie wydaje, ze oznacza. Je$li po pytaniu ,,co Ci sie najbardziej
do tej pory podoba” odpowie .to i to”, zgbdz sie 1 zapytaj
nastepnie ,,czy mozemy iS¢ dalej”. 1 idZz dalej. Mowa ciala i jej
znajomo$¢ moze da¢ Ci niesamowitg ilo§¢ informacji o danej


http://www.sekretymlm.pl/rekomendacje/MowaCiala
http://www.sekretymlm.pl/rekomendacje/MowaCiala

osobie. Tutaj dalem Ci przyklad jednego z mozliwych
przypadkow.

PREDKOSC MOWIENIA

Kolejny wazny aspekt dopasowania fizycznego to predkosé
moéwienia. Sg rézne typy osobowosci do czego zaraz przejde w
szczegoblach, ale jedna z podstaw (do$¢ trudnej do nauczenia sie)
jest dostosowanie predkos$ci mowienia do naszego rozmowcy.

W zalezno$ci od typu osobowos$ci kazdy moéwi z okre$long
predkosScia — przyjrzyj sie schematowi powyzej. Jesli ty mowisz
bardzo szybko, a osoba przed toba bardzo wolno to nie zlapiesz z
nig dobrego kontaktu.

Podobnie dotyczy to intonacji glosu czyli tego czy mowisz
entuzjastycznie czy pesymistycznie, cicho czy glosno.
Dopasowanie sie w pesymistycznym podej$ciu moze wydaé Ci
sie dziwne, ale czasami jest koniecznie aby opu$ci¢ mury miedzy
wami.

To Ci sie moze wyda¢ niekomfortowe i wrecz ghupie, ale daje
ciekawe efekty. Dostosuj predko$¢ méwienia do tego czlowieka.
Kiedy poznasz dokladnie te 4 typy osobowosci bedziesz wiedzie¢
jak jest to wazne i co sie stanie jesli te kwestie pominiesz.

DOPASOWANIE PREDKOSCI ODDECHU

Jest to najtrudniejsza 1 zarazem najpotezniejsza technika
dopasowania fizycznego. Stanowi jedyng funkcje naszego
organizmu, ktorej nie kontrolujemy podczas rozmowy poniewaz
wymaga ciaglego Swiadomego skupienia.

Mimo wszystko mozna dzieki temu nawigzaé niesamowitg wiez
bez wypowiadania nawet jednego stlowa. Kiedy zauwazysz w
czasie rozmowy z inng osobg, ze bierze wdech — tez wez wdech.
Kiedy zobaczysz wydech — zréb to samo. Dopasuj sie.



Mozesz to trenowa¢ w prosty sposob. Kiedy widzisz jakie§ 2
osoby prowadzace rozmowe — wybierz jedna i zacznij oddycha¢
tak jak ona. Mozesz takze trenowaé z rodzing i znajomymi w
czasie normalnej rozmowy z nimi (oczywiScie oni nie moga
wiedziec¢ co robisz, bo nie beda naturalni).

ELEKTRYZOWANIE ROZMOWY

»Podstawowy blqd jaki popeltniamy w kontaktach z ludzmi to
zaktadamy, ze kazdy jest taki sam jak my ,,

Jesli wykonale$ test, ktory Ci wcze$niej podalem bedziesz w
stanie to zrozumie¢ od razu — jesli jeszcze nie zrobiles$ tego, no
c6z marketing sieciowy to miejsce dla ludzi czynu, a nie ludzi z
wyméwkami. Idz teraz wykona¢ test osobowosci!

Po wykonaniu testu zauwazysz, ze posiadasz cechy np. rekina
(dominujacy) i delfina (poboczny) albo calkowicie
zdominowanie przez jeden typ osobowosci i jeste$ np. rasowym
jezowcem.

Co wyro6znia poszczeg6lne typy osobowosci i jak je rozpoznaé?

Spojrz na rysunek z podzialem na poszczegbdlne rodzaje
osobowosci. To jest podstawowy wyznacznik dotyczacy
charakteru danej osoby i tego na jakiej podstawie bedzie
podejmowac decyzje o dolgczeniu do biznesu.

My sli, dziata, mowi, podejmuje decyzje SZYBKO

Rekin Delfin

Kierujesie FAKTAMI

Jezowiec Wieloryb

[Kierujesie EMOCIAMI

My sli, dziata, mowi, podejmuje decyzje POWOLI



CHARAKTERYSTYKA ZACHOWAN

Rekin. Rekin to osoba, ktora szybko mysli, szybko mowi, szybko
sie porusza i dziala, nie ma cierpliwoéci . Jest powazny, nie
emocjonuje sie zbytnio. Jest zorientowany na cele, ma naturalne
umiejetnosci przywodcze. Motywowany przez pieniadze. Lubia
przej$¢ do sedna, nie lubig owijania i ,Jania wody”.

Jezowiec. To osoba analityczna, lubi posiada¢ duzo informacji.
Mysli, méwi i porusza sie powoli. Zadaje mase pytan, chce
wszystko zrobi¢ jak nalezy. Jest zawsze dobrze zorganizowany,
metodyczny. Pozbawiony emocji przy podejmowaniu decyzji.

Wieloryb. To osoba, ktéra stawia inne osoby przed sobg samym.
Chce pomagac innym osobom. My$li, méwi i porusza sie powoli.
Taka osoba ma bardzo pogodne nastawienie, jest wyluzowana,
zrelaksowana. Ma $wietne umiejetnosci shuchania, jest dobrym
stuchaczem. Nie lubi konfrontacji, jest mila, sympatyczna i
zgodna na rézne pomysly.

Delfin. To osoba kochajagca przebywa¢ z Iludzmi. Ma
niesamowitg ilo$¢ energii. Mysli, mowi i porusza sie szybko.
Lubi by¢ w centrum uwagi, jest kreatywna i ,wielobarwna”. Ma
Swietne poczucie humoru, ceni sobie swobode i zazwyczaj nie
jest dobrze zorganizowana.

ROZPOZNANIE

Jak rozpozna¢ z kim w danej chwili rozmawiamy aby sie do
niego zacza¢ dopasowywac?

Kilka wskazowek. Predkos¢ moéwienia i tematyka rozmowy. O
predkosci pisalem wyzej. Jesli kto§ mowi szybko to znak, ze jest
rekinem albo delfinem. Je$li powoli to mamy do czynienia z
jezowcem lub wielorybem. Rekiny i jezowce lubig przejs¢ do
sedna. Siadajg i méwia ,,co tam masz”. Delfiny i wieloryby lubig
sobie pogadac.
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Pamietaj musisz sie dopasowac. Jesli jeste$ na przyklad rekinem
to nie przechodz do sedna sprawy jesli masz przed soba delfina!

Twoje zadanie przez cala rozmowe to by¢ zainteresowanym ta
druga osobg. Jaki jest ulubiony temat kazdego czlowieka? On
sam. Zadawaj wiec pytania o ich cele i dotychczasowe
doswiadczenia. Pod$Swiadomie zaczng Cie bardziej lubi¢, a
odpowiedzi powiedza Ci dodatkowe informacje na temat
osobowos$ci danej osoby i pomoga w jeszcze dokladniejszym
dopasowaniu sie.

Rekina i jezowca bedzie mniej interesowaé jacy ludzie sa w
danej firmie, bardziej zainteresuja go mozliwosci zarobkowe
(fakty, liczby). Z kolei wieloryb lub delfin przez rozmowe przed
prezentacja sama w sobie pod$swiadomie podejmuje decyzje czy
chce pracowac z osobg taka jak Ty czy nie. Patrzy na twoj stan
emocjonalny i na tej bazie gléwnie podejmuje decyzje. Dla
jednych wazniejsze sg fakty dla drugich osoby.

ZADAWAJ PYTANIA I CZYTAJ ODPOWIEDZI
Przyklady pytan i odpowiedzi.

Zapytaj o ich powod DLACZEGO mieli by to robi¢. Jakie sa ich
cele/marzenia zyciowe.

Jesli odpowie, ze chce dzieki temu zarobi¢ 2 miliony — rekin;
jesli powie, ze chce postawié¢ szpital dla samotnych matek —
wieloryb.

Zapytaj co by zrobil gdyby mial na koncie tyle pieniedzy, ze
moglby sobie pozwoli¢ na absolutnie wszystko.

Jesli powie, ze stworzylby czasopismo albo serwis internetowy
gdzie moglby udziela¢ szczegb6lowych informacji technicznych
dotyczacych podzespolow komputerowych — jezowiec; jeSli
powie ze podrbozowac po $wiecie z przyjacioimi, kupi¢ samolot i
skakac ze spadochronem — delfin.
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Odpowiedzi nakieruja Cie na rodzaj osoby z jaka masz aktualnie
do czynienia. Budujemy relacje. Dopasuj sie. Mow wolniej do
wieloryba i szybciej do rekina. Dopasuj ulozenie swojego ciala
do swojego rozmoéwcy i przygotuj prezentacje pod dany typ
osoby.

PREZENTACJA

Kiedy przej$¢ do sedna i rozpoczac¢ prezentacje? Dokladnie
wtedy kiedy oni tego zechca. Rekiny i jezowce lubig przejs¢ do
sedna. Z kolei delfiny i wieloryby lubig rozmawia¢ i moze sie
zdarzy¢, ze przegadacie caly czas przeznaczony na prezentacje.
Niczym sie nie przejmuj. Oni podejmuja decyzje zanim zrobisz
prezentacje. P6jda za toba jesli Cie polubia.

Pamietaj aby stawia¢ rozméwcOw zawsze na pierwszym miejscu.
Dostosuj sie do ich tempa, interesuj sie nimi. Dzieki temu
niezaleznie od tego jaka jest twoja osobowos$¢ bedziesz w stanie
dotrze¢ do wiekszej ilosci ludzi. Jesli jeste$ delfinem to do tej
pory byle§ w stanie dotrze¢ tylko do delfina. Teraz mozesz
dotrze¢ do pozostalej czesci. JeSli zalozy¢, ze wszystkie typy
osobowosci wystepuja na $wiecie po rowno (25% kazda) to na
pewno dostrzegasz korzy$¢ z komunikacji z pozostalymi 75%.

JAK PRZEPROWADZIC PREZENTACJE?

Masz juz za soba zbudowanie raportu, znasz cele osoby, z ktora
rozmawiasz, wiesz jaki ma typ osobowosSci. Twoim zadaniem
bedzie teraz dobrze sprzedaé prezentacje. Co mam na mysli?
Kiedy pierwszy raz poznalem marketing sieciowy bylem
niesamowicie podekscytowany mozliwoSciami jakie poznalem.
Co takiego wywolalo u mnie takie emocje? Plan wynagrodzen?
Ludzie, ktorzy chcieli mi pomo6c? A moze produkty i ushugi? Nic
z tych rzeczy. Marketingowi sieciowemu zawdzieczam
wykopanie dawno zagrzebanych marzen i wiare w ich
osiggniecie.
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To jest wla$nie to co musi sprzeda¢ twoja prezentacja. Marzenia
osoby, z ktéra rozmawiasz. Jak to zrobi¢? Przede wszystkim
twoja prezentacja musi by¢ mozliwie krotka (mniej niz 15
minut), poniewaz jezeli kto$ odniesie wrazenie, ze to jest dlugie i
trudne nigdy nie zdobedzie sie na odwage aby to powtorzyc¢.

Jesli prowadzisz prezentacje dla rekina lub jezowca interesowac
ich beda bardziej fakty. Mozesz nico bardziej szczegbélowo
omoOwi¢ temat wynagrodzen, szczegbly zwigzane z cyframi
(fakty). Nie interesuje ich lanie wody — pamietaj o tym.

JeSli prezentacje prowadzisz dla wieloryba lub delfina
koniecznie pomin skupianie sie na szczegblach gdzie jest masa
cyferek i wyliczen. Zanudza sie na $mier¢ i stracisz ich. Ciebie
moze ekscytowaé plan wynagrodzen i produkt i to jest OK, ale
teraz robisz prezentacje dla delfina, a nie dla siebie.

Kolejna wazna sprawa to umiejscowienie ICH marzenia w
TWOJEJ prezentacji. Jak to zrobi¢?

Uzyj ich wlasnej wyobrazni. Rozmawiasz np. z delfinem,
poznale$ jego/jej cele i jest nim na przyklad podrbézowanie po
Ameryce Poélnocnej ze swoim partnerem. Przedstawiasz
prezentacje krok po kroku i kiedy dochodzisz do punktu
zwigzanego z budowaniem dzwigni (budowanie sieci
dystrybutoréw), mozesz powiedzie¢ co§ w rodzaju ,,Wyobraz
sobie, ze bedziesz budowaé takq strukture przez rok czasu i
zbudujesz pasywny dochod, dzieki ktéoremu bedziesz w stanie
pojecha¢ ze swoim partnerem do Ameryki Péinocnej nie
martwiqc sie o pieniqgdze”.

To jest klucz. Formula [wyobraz sobie, ze] + [robisz co$] =
[jego/jej cel lub marzenie]. Najlatwiej jest to ulozy¢ dla
wlasnego typu osobowosci. Poswie¢ chwile czasu i napisz sobie
po jednym przykladzie dla pozostalych 3 typow.
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BRUTALNA PRAWDA O DOBREJ PREZENTACJI

Pamietaj jednak, ze chociaz bedziesz umie¢ robi¢ najlepsza
prezentacje na ziemi, ale nie bedziesz mial jej komu
prezentowac¢ to niestety ale nie zarobisz w tym biznesie ani
grosza. Powiniene$ ustali¢ sobie priorytety i waskie gardlo. To
na priorytetach i na rozwigzaniu najwiekszych problemoéow
powiniene$ koncentrowac swoja uwage.

Jesli rozmawiasz z bardzo wieloma osobami i masz kiepskie
wyniki — moim zdaniem ten poradnik jest w sam raz dla Ciebie.
Je$li nie rozmawiasz z wieloma osobami, nie masz wielu
kontaktow albo juz wyczerpale§ swoja liste polecam Ci
skoncentrowac sie wlasnie na pozyskaniu wiekszej ich liczby.

Kiedy zalatwisz ten problem zapytaj sam siebie ,gdzie jest teraz
moje waskie gardlo?” i zacznij sie koncentrowa¢ na odpowiedzi
na to pytanie.

Slyszalem historie majaca juz 20 lat o pewnej osobie, ktora
dzialala w firmie Amway w USA. Nie wiedziala zupeknie nic na
temat budowania relacji, podchodzila do kazdego na ulicy, w
barze, w restauracji i wrecz natretnie proponowala wspolny
biznes. Jak Ci sie wydaje, udalo jej sie cokolwiek osiggnaé nie
majac podstaw budowania relacji?

Przez 3 lata dzialania w ten sposob ta osoba zarobila ponad 3
miliony dolaréw.

Powiniene$ wiedzie¢, ze nawet jeSli zrobisz wszystko zle, a
bedziesz prezentowa¢ swodj biznes ogromnej liczbie oséb —
odmieni to twoje zycie.

Zasady przedstawione w tym poradniku nie sg niczym nowym.
Znane sa od czaséw Hipokratesa, ale mimo to niewiele os6b ma
ich $wiadomos$¢, a jeszcze mniej z nich korzysta. Ty juz je znasz.
Teraz od Ciebie zalezy czy bedziesz czlowiekiem czynu czy
wymowek.
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BONUS 1

10 WSKAZOWEK DOTYCZACYCH BUDOWANIA
RELACJI Z KLIENTAMI I PARTNERAMI

1. Bedziesz potrzebowa¢ wyrobi¢ w sobie wyczucie empatii
oraz szczere interesowanie sie druga osobg. Budowanie relacji
opiera sie o kilka pozioméw komunikacji , ktére poznale$ juz w
tym poradniku.

2, Uzyj wiedzy do budowania relacji. Odkryj czym sie
interesuja i1 niech to bedzie tematem rozmowy. Ludzie
uwielbiaja mowi¢ o tym co lubig i o tym na czym sie znaja. Jesli
masz mozliwo$¢ dowiedzie¢ sie przed spotkaniem czym sie dana
osoba interesuje, zrob maly wywiad i dowiedz sie czego$ na
temat jego zainteresowan.

3. Zdarza sie, ze natrafisz na osobe, ktora bedzie bardzo
niechetna do dzielenia sie jakimikolwiek informacjami o swoim
zyciu prywatnym (o rodzinie, hobby itp.) i nie bedzie miala
specjalnie ochoty na konwersacje. Jak wtedy poradzi¢ sobie z
opuszczaniem barier i budowaniem relacji?

Znasz juz to z poprzedniej czeSci. To lustrzane odbicie, predko$é
mowienia, intonacja glosu i dopasowanie predko$ci oddechu.

4. Kiedy poznaé, ze relacja, wiez zostala zbudowania?
Mozesz to sprawdzi¢ poprzez ,prowadzenie” . To trzeci etap
prowadzacy do rozpoczecia prezentacji. Pierwszym jest
zainteresowanie druga osoba, drugim jest dopasowanie
fizyczne.

Prowadzenie mozna sprawdzi¢ poprzez zmiane polozenia ciala,
zmiane tonu glosu, zmiane predkosci oddechu itp. Jesli osoba
podazy za toba (np. zmieni ulozenie swojego ciala aby
dopasowac sie do Ciebie albo wezmie do reki herbate kiedy ty to
robisz itp.) zbudowana zostala wiez. Jesli nie podazy — musisz
zacza¢ budowac relacje od poczatku.

5. Zasada wzajemnoSci. Kiedy przystepujesz do prezentacji
daj co$ osobie, z ktérg rozmawiasz nie oczekujac nic w zamian.
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Potraktuj to jako inwestycje. Powinno to by¢ co$ za co ta osoba
moze by¢ wdzieczna. Dhlugopisy firmowe, kalendarze itp. to
przereklamowane przedmioty i nie wywoluja pozadanego
efektu. Powinno to by¢ co$ unikalnego. Zgodzisz sie ze mna, ze
jest co$ magicznego w otrzymywaniu ciekawych prezentow. Taki
gest pomaga w zbudowaniu wzajemnej wiezi.

6. Wro6g publiczny. Pewnie obilo Ci sie o uszy powiedzenie
,Wrog mojego wroga jest moim przyjacielem”. JeSli sie zdarzy,
ze w czasie rozmowy kto§ podzieli sie z tobg kto jest jego
najwiekszym wrogiem to zbudowale$ relacje na cale zycie. To
moga by¢ podatki, rozprawy sadowe, policja, dozorcy
budynkéw, paliwo na stacjach benzynowych itp. Sprawy, ktore
dotykaja was obojga i stawiaja po jednej stronie barykady.

Jesli powiesz, ze sprzymierzasz sie z ich wrogiem (np. ,podatki
sq stusznie naliczane i powinni je nawet podnie$¢ dla takich
0s0b”) to jeste§ po drugiej stronie barykady i nigdy nie
zbudujesz relacji. Staniesz sie wrogiem.

7. Kto$ taki jak TY. Kiedy prowadzisz prezentacje mozesz
dorzuci¢ jaka$ krotka historie (prawdziwa!) o osobie, ktora byla
dokladnie w takiej samej sytuacji jak on i jest obecnie w firmie
mlm, albo jest klientem i jest z tego faktu bardzo zadowolony.
Teraz kiedy nauczysz sie interesowa¢ innymi osobami bedziesz
miec¢ caly wachlarz historii do dzielenia sie z innymi osobami.

8. Zaserwuj komplement. Powiedz co$ dobrego o tej osobie
lub jej przedmiotach (pracowity; ladne kafelki na podlodze w
kuchni). To musi by¢ szczere, jesli co$ Ci sie naprawde spodoba
— pochwal to. Pokazesz tym samym, ze szanujesz te osobe, jej
gusta itp.

0. Zacznij prezentacje i skoncz ja ,wejSciem smoka”. To
powinna by¢ jakas wazna informacja albo co$ co wie tylko kilka
0sOb; mozesz im pokazaé co$ czego nikt inny wcze$niej nie
widzial itp. Pamietaj, informacje i rzeczy jakie podasz musza by¢
prawdziwe.

Np. ,,Czy wiedziales, ze ta firma jest najwieksza na Swiecie w
tym i tym?” albo ,Do tej pory mniej jak 1% ludzi w europie wie
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o tym produkcie. Czy wiesz jakie mozna na tym zrobié
pieniqgdze?”.

10. Dawaj wiecej niz obiecasz. Dawaj zawsze dokladnie to co
obiecale$ i jeszcze co$ ekstra. To moze by¢ cokolwiek : ksigzka,
piwo, kartka na $wieta.

Obecnie zyjemy w epoce gdzie kazdy chce mie¢ wszystko lepsze,
szybsze, tansze, latwiejsze itp. Jesli kto§ oprbécz Ciebie moze
dostarczy¢ produkt [A] (czy to jest przedmiot czy szansa na
wspoélprace) to masz konkurenta, ale jesli od Ciebie moga
otrzyma¢ [A+2] to stawiasz sie na lepszej pozycji.

Zadawaj sobie pytania :

»,Co takiego moge daé¢ swojemu klientowi/partnerowi czego
nie dostanie od nikogo innego”

,Co takiego mozesz zrobi¢ dla tej osoby, a czego nikt inny nie
robi?”

Odpowiedz sobie na te pytania, a nastepnie zrob to!

Taka jest natura kazdego czlowieka. Jesli TY poswiecisz czas i
energie na zbudowanie relacji z dang osoba, to ta osoba bedzie
rowniez zainteresowana TOBA. Dzieki tym zasadom budowania
relacji nie bedzie Ci potrzebna wielka liczba technik zamykania
sprzedazy. Klienci sami beda chcieli od Ciebie to co masz im do
zaoferowania.
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BONUS 2

3 MAGICZNE SEOWA I STRZELANIE SAMOBOJA

Jak to sie dzieje, ze strzelamy sobie sami gole do wlasnej
bramki? Nie wiem co wiesz w tej chwili na temat NLP
(programowanie neurolingwistyczne) ale zakladam, ze juz co$
na ten temat slyszales.

Nie chce sie tu rozpisywa¢ o teorii zwigzanej z tym
zagadnieniem, jeSli Cie dokladnie interesuje jak mozg
interpretuje slowa, o ktorych bede teraz pisa¢ polecam Ci
publikacje Andrzeja Batko ,,Sztuka Perswazji” lub jakakolwiek
inng publikacje po$wiecong NLP (to sa podstawy).

Chce zwroéci¢ twoja uwage na pare gléwnych zwrotow jakich
uzywasz nieSwiadomie w konwersacji i co one wywolujg. Te
zwroty to ,NIE”, ,ALE” i _SPROBUJ”. Kazde z nich spelnia
swoja funkcje w rozmowie i moze dziala¢ na twoja korzysé¢ lub
nie, ale to zalezy od Ciebie.

Przejdzmy do meritum.

Jak wykorzystac i jak dziala stowo NIE? W biznesie marketingu
sieciowego zdarza sie, ze nie chcemy aby dana osoba coS$ zrobita.
Mowimy np. ,NIE wchodz na Internet i NIE szukaj opinii o
firmie”.

Co zrobi i pomys$li osoba ktérej zaserwujesz taki tekst? Pierwsza
myS$la bedzie : ,,Co$ musi by¢ w tym Internecie na ten temat 1
musze to sprawdzi¢”. Druga rzeczg jest to co zrobi taka osoba
po powrocie do domu czyli przeszuka Internet i informacje o
firmie. Jako$ tak sie dziwnie dzieje, ze znajduja przewaznie te
zle rzeczy, pomimo ze ponad 80% opinii na temat marketingu
sieciowego to opinie dobre lub bardzo dobre.

Powiniene$ zrozumie¢, ze mozg nie rozumie negacji. JeSli
powiesz komu$ zeby czego$ nie robit albo o czym$ nie myslal
najprawdopodobniej to wlasnie uczyni. To element myslowy
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kazdego z nas. Mowigc do kogo$ aby nie wchodzil na Internet
moéwisz mu wlasdnie : ,wchodZ na Internet”. Mo6zg nie rozumie
stowa NIE.

Jak temu zaradzi¢? To proste. Zacznij mowic¢ wylacznie to co ma
kto$ zrobi¢, zamiast tego czego ma nie robi¢. Np. ,Przeczytaj o
naszej firmie w Internecie na stronie www.firma.pl Zobaczysz
tam [to i to], zobaczysz inne osoby, ktore odniosty sukcesy” itp.
Prawda, ze proste?

Pomimo, ze tak wiele osob ma $wiadomo$¢ dzialania negacji,
malo kto tego uzywa i pamieta o tym! Jesli uzywasz tego zwrotu
w taki sposob jak podalem w przykladzie na poczatku to sam
sobie strzelasz samoboja.

Mozesz takze wykorzystac¢ to stowo NIE w odwrotna strone, ale
to juz wymaga wiecej zabawy i ¢wiczen. Mowisz komus zeby
czego$ nie rozwazal, ale dzieki wykorzystaniu tej konstrukcji
bedzie rozwaza¢ taka mozliwo$¢. Np. ,,Pewnie NIE chciatl bys
przyjsé na takie darmowe spotkanie biznesowe”.

Pamietaj, ze je$li chcesz aby kto$§ co$ zrobil, chcesz komus$
przekaza¢ konkretne instrukcje lub czynno$ci powiedz to w
formie [co ma zrobi¢] + [co sie stanie jeSli zrobi inaczej] (zawsze
mow co ma zrobi¢ zamiast czego nie robic).

Na przyklad : ,Zadzwon do swojego znajomego i powiedz mu
[to i to]. Jesli zrobisz to po swojemu moze okazaé sie, ze Twoje
zarobki bedq mizerne.”

W ten sposob jest wieksza szansa na to, ze przemowi sie komus$
do rozumu.

Drugie slowo to stlowo ALE. Krotko méwigc kasuje ono cale
wcezesniejsze zdanie. Jak to najczesciej wyglada? Dla przykladu
chcemy kogo§ pochwali¢, moéwimy wtedy: ,Swietnie
poprowadziles to spotkanie bylo naprawde wspaniale,
lepszego sam nie moégtbym poprowadzié, ALE zrobites zle[to 1
to] i musisz nad tym popracowac”.
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Co taka osoba zapamieta z tego zdania? Dokladnie — tylko druga
czeS¢ po L,ALE”. Z drugiej czesci pozostang emocje. Zapamieta
spotkanie jako takie, ktére moglo p6js¢ lepiej gdyby zrobit [to i
to]. Koncertuje sie na tym co zrobil Zle, zamiast cieszy¢ sie z tego
co zrobil dobrze i z ogromnego postepu jakiego dokonal do tej
pory. Taka pochwala zostanie szybko zneutralizowana,
pozostanie tylko niesmak (pomimo pracy i staran — nagroda jest
reprymenda).

Jest wazne aby twoi ludzie czuli sie zawsze dobrze przy tobie
(pamietasz? — budujemy relacje). Jesli chcesz co$ przekazac
niemilego dla kogo$ innego znajdz co§ za co mozesz go
pochwali¢ i uzyj spdjnika ,i” zamiast ,ALE”. Na przyklad :
JSwietnie poprowadzile$ to spotkanie bylo naprawde
dopracowane w kazdym szczegdle, lepszego sam nie moégtbym

Cie nie powstrzyma przed osiqggnieciem Twojego celu”.

Taka osoba przyjmie pochwale, poczuje ze zrobila co$§ dobrze, Ty
ja za to chwalisz i przekazujesz dodatkowe sugestie, ze moze
osiagnac¢ swoj cel jak popracuje jeszcze nad jaka$ wazna kwestia.
Przekaz brzmi : ,Jeste$ dobry i mozesz byé jeszcze lepszy”
zamiast ,Jeste$ dobry, ALE ...”

Ostatnie slowo to stowo SPROBUJ, ktére sam wykorzystuje
raczej do tego aby kto$ czego$ nie zrobil. Mianowicie slowo
sprobuj to programowanie porazki. O co dokladnie chodzi? Jesli
powiesz do kogo$ aby sprobowat co$ zrobi¢, jest spora szansa, ze
mu sie to nie uda.

Na przyklad : ,Sprobuj znalezé inng firme, ktéra ma taki
produkt i takie mozliwoSci”.

Jest takie powiedzenie ,jesli masz czegos sprobowaé — nawet
nie wstawaj, szkoda czasu”. Tak samo jak w zyciu tak i w
biznesie jesli kto$ chce czego$ sprobowaé najprawdopodobniej
tego nie zrobi, poniewaz juz usprawiedliwia sie. W razie czego
powie ,przeciez probowatem”. 1 wtedy rezygnuje.
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CzeScia ludzkiej natury jest posiadanie w sobie wielkiego lenia.
Uzywajac stowa sprobuj aktywujesz go. Pamietaj aby uzywac go
z pelng $wiadomos$cig konsekwencji. Osobis$cie uwazam, ze jak
kto$ nie probuje to nie ma szans czegokolwiek osiagnac. Jak
zapytal audiencje kiedy$ Brian Tracy : ,Ile razy ludzie probujq
czego$ nowego zanim sie poddadzq? Ta liczba jest mniejsza od
jednosci”.

Jest pewna subtelna ro6znica miedzy prébowaniem, a
sproObowaniem. Pierwsze wyraza sie cigglym dzialaniem, drugie

pojedyncza proba.

Dlatego tez Twoim zadaniem jako lidera jest pomoc zespolowi w
zamianie proby na dzialanie. Prébowa¢ warto zawsze, jesli Ty
widzisz, ze kto§ w Twoim zespole (albo Ty sam) chce sprobowac
czego$ nowego — niech to zrobi. Powiedz ,,0k, zréb to”, albo ,,0k,
zrobie to”. Zastap wtedy slowo programujace porazke na takie,
ktore wywola dzialanie ,,spréobuj” na ,,zrob”.

Wykorzystujac te 3 magiczne stowa we wlasciwy sposob staniesz
siec jedna =z bardziej efektywnych os6b w kontaktach
miedzyludzkich. Nie tylko w biznesie, ale ogo6lnie w zyciu.
Zacznij od Swiadomego ich uzywania. Po pewnym czasie stang
sie one czeScig twojej nieSwiadomej mowy i bedziesz w stanie
kontrolowaé przebieg rozmowy bez dodatkowego skupiania sie
na tych stowach.

Nigdy sie nie poddawaj
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Te i inne strategie dotyczace budowania biznesu w oparciu o
marketing sieciowy, psychologii biznesu oraz samorozwoju
znajdziesz jak zawsze na:

www.sekretyM LM.pl

Zapisz sie na biuletyn aby zawsze mie¢ najswiezsze informacje.

www.sekretymlm.pl/poradniki-mlm/
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