Myslenky, rady a navody z knihy Randyho Gage
Jak si vybudovat MLM stroj na penize ©

Jak vam systém pomaha k aspéchu

Klicem k tajemstvi je systém...

Systém, ktery jakéhokoli 15letého adolescenta proméni v efektivniho a produktivniho zaméstnance.
Jedna az tti polozky prijdou do tohoto sacku, étyti az Sest do vétsiho, pouzivejte tyto ubrousky, koupite
je tady a tady, objednavku podavejte kazdy tyden v tento den a dorazi vam tehdy a tehdy.

Systém je mapa spolecnosti k vytvoreni tspéchu. M€l by kompletné popisovat cely proces, podle
kterého ma distributor postupovat: kde hledat prospekty, jak je oslovit, jak je sponzorovat a jak je
vyskolit tak, aby dosahli v kariére vyssich trovni. Kazda faze tohoto procesu by méla byt jasné
definovana a sponzofi by ji svym distributorim meéli v pravy cas vysvétlit.

Nez se budeme zabyvat podrobnostmi, rad bych zminil recept pro vytvareni skute¢né duplikace a
bohatstvi v naSem podnikéani. Miize se vam zdat prilis zjednoduseny, ale ja vam slibuji, Ze je ve
skute¢nosti mnohem diimysInéjsi. Tento recept je skute¢nym kli¢cem k duplikaci. A zni:

,» Vytvorte velkou skupinu lidi —
kteit budou délat nékolik jednoduchyjch ¢innosti —
po dlouhou dobu.*

Urcité jste si vSimli, Ze se tento recept sklada ze tri ¢asti. Prvni je velka skupina lidi. Budete pottebovat
dosahnout kritického mnozstvi pro ziskani dostate¢ného momentu a uvedeni duplikace do pohybu.

V druhé ¢asti musite zajistit, aby tito lidé provadéli pouze nékolik malo jednoduchych kroki a aby tyto
kroky byly jednoduché. Pro dosazeni skute¢né duplikace je potreba se soustredit na kroky dost
jednoduché na to, aby je kazdy z této velké skupiny mohl opakovat. A nakonec samozi'ejmé potiebujete,
aby se toto délo po dlouhou dobu. Podle mého nazoru je vytvoreni solidni sité zalezitosti na dva
az ¢tyri roky. Tak se vytvari bohatstvi v MLM.

Dalsim zivotné diilezitym aspektem vaseho systému je princip vyssiho zdroje. Tento princip se zaklada
na tom, Ze cokoli se potencialni prospekt dozvi od distributora nebo jiného ¢lena tymu, by mélo
pochézet ze zdroje vys$siho nez oni sami. Pokud se vzdy budete opirat o externi pomiicky (vyssi zdroj),
zajistite tim lepsi aroven duplikace, nebot kazdy novy distributor miiZe cely proces opakovat mnohem
snadnéji. Otazka tykajici se vyrobku, na kterou se odpovéd nachéazi v brozure, dotaz na plan odmén
zodpovézeny na internetovych strankach nebo otdzka na samotnou spolecnost, kterou 1ze nejlépe
zodpoveédét pri telekonferenci mezi Sesti o¢ima, kterou zvladne témér kazdy s minimalnimi
zkuSenostmi.

Podle mého nazoru ma duplikace Sest nezbytnych slozek:

1) Naborové pomticky pro masovy trh (pro ziskavani tcastniki z fad neznamych lidi, DVD, letak)
2) Uvodni pomiicka pro teply trh (nasi znami si nechté&ji prohliZzet pomticky, hned by od vas radéji
slySeli rovnou, o co vlastné jde. Budou véas Casto zasypavat otazkami pfimo na misté. To ale duplikaci
zpomali. Podle mého je tedy lepsi je pozadat, aby se zucastnili prezentace, protoze prezentace dokaze
vysvétlit nékteré véci, které vy nedokazete.)

3) Standardizovana prezentace (To je prezentace pouzivana na hlavnich otevienych mitincich.
Budete chtit, aby byla stejna pro vSechny trhy na vSech tirovnich, aby postupovala podle stejného
schématu.)

4) Konkrétni ,,Cesta eskalace® (podrobnéji nize)

5) Standardizované Skoleni ,,rychlého startu“ (kterym prochéazi vsichni novi ¢lenové ihned po
prijeti. Z hlediska retence je tento krok nejdiilezitéjsi ze vSech. Poznal jsem, Ze novi ¢lenové se zapoji
nebo skon¢i béhem prvnich dvou tydnti, pficemz prvnich 48 hodin je klicovych. Dokazete-li je dostat do
akce a za¢nou mit vysledky, pravdépodobné zlistanou. Toto rychlé skoleni by mélo zahrnovat podrobny
popis postupu objednavani, registraci a zdkladnich ¢innosti pro pripravu podnikani, vytvoieni seznamu
kandidatti, vysvétleni sekvence sponzorovani..)



6) Struktura Skolicich akei (se jedna o kombinaci akei sponzorovanych na misté a zajisténych
spolecnosti, jako je napriklad vyrocni sjezd)

»Cesta eskalace“- prospekta na kazdém stupni procesu chcete vystavit vice a vice informacim a s
kazdym krokem tedy expozici eskalovat.

Prvni expozici by naptiklad mohla byt pomiicka pro masovy trh — tfeba CD. Dalsim krokem by mohlo
byt pozvani na domaci mitink. Tfebaze se ho ztcastni pouze pét lidi, stéle je to vice nez jedno CD.
Dalsim krokem by mohlo byt zajisténi ticasti prospekta na hotelovém mitinku se stovkami dal$ich lidi,
coZ nejspis bude zase o néco vétsi prilezitost nez doméci mitink. Dale mtze distributor eskalovat
konferen¢nim hovorem nebo webcastem s tisici lidmi pripojenymi zaroven. Zde vytvarenou dynamiku
psychologové nazyvaji ,socialni dikaz“ a kazdy krok vede kandidata blize a blize k rozhodnuti.
Pokazdé, kdyz kandidat vidi prezentaci, je vétsi, lepsi a ptisobivéjsi nez ta predtim a pokazdé se ji
ucastni vice lidi, coz miize budit dojem ,,bezpe¢néjsiho“ rozhodnuti.

Spole¢nosti, které dosahly mocného exponencialniho riistu, tento proces maji zvladnuty dokonale.
Kazdy krok je dobte popsan, kazdy krok je vétsi nez ten predchozi a kazdy krok ma odpovidajici
podporu marketingovych materialti zamérenych na prospekta. Takto 1ze dosdhnout vynikajicich
vysledki a duplikace.

Téchto Sest slozek tvori zaklad pro zajisténi solidni a trvalé duplikace ve vasem tymu. Jakmile toho
dosahnete, jste na nejlepsi cesté za skute¢nym pasivnim piijmem a nejste jiz pro cely proces
nepostradatelni. I kdybyste pozd€ji svou ¢innost povésili na hiebik, vas systém se bude sdm opakovat.

Se zcela duplikovatelnym systémem miiZze podnikat kazdy — at uz prodejné zalozeny ¢i nikoli.
Nejdtlezité€jsi axiom tohoto podnikani zni takto:

Otazkou nenti ,,Funguje to?%,
ale ,,Da se to duplikovat?“

Zptisobem, jakym ziskavate lidi, budou i oni ziskavat své.

Nebudete chtit lanarit lidi na automobily zdarma, zajezdy a velké prijmy — a poté jim namluvit, Ze toho
vSeho dosdhnou pouli¢nimi akcemi letaky za stéraci, plagaty v ordinacich..). Protoze tomu tak neni.
Péti a Sestimistnych mési¢nich prijmt dosdhnete vytvorenim duplikovatelného velkofiremniho
obchodniho modelu, ktery se vam zde pokousim vysvétlit, nikoli modelem ,podé€lte se o své vyrobky s
prateli, jak mnoho lidi navrhuje.

Zpét k duplikovatelnému systému...

Kdy?z se s lidmi setkate poprvé, nejlepsich vysledki dosahnete, kdyz zacnete obchodni prilezitosti.
Pokud nemaji zdjem o podnikatelskou stranku véci, miizete se vzdy pokusit je ziskat jako zakazniky.
Tim dosdhnete lepsi duplikace, nez kdyz za¢nete produktem ¢i sluzbou a teprve poté se je pokusite
ziskat jako ticastniky.

Systém duplikace zaméreny na obchodni prilezitost = vybudovani mnohem vétsi organizace



