SECRETUL SUCCESULUI IN 4LIFE RESEARCH

Mesajul autorului

Va invitam sa faceti parte dintr-o industrie dinamica si neconventinala ce v-ar putea schimba
viata. Aceasta va ofera sansa de libertate financiara, o viata lipsita de datorii si cu mai multa
siguranta, comparativ cu statutul de angajat si de a munci pentru altii.

Marketingul de retea ne ofera tuturor sansa de a infiinta propria noastra firma, indiferent daca
avem sau nu experienta. Fata de intrprinderile mici, aici nu veti avea nici cheltuieli mari de
deschidere si nici riscuri mari. Ca in orice afacere este nevoie de energie de intreprinzator,
convingere, angajament si efort. Dar nu veti fi singur si cu atat mai putin abandonat. Veti face
parte dintro echipa internationala de manageri independenti. Veti avea sprijinul echipei, care va
va invata, indruma si sustine, ajutandu-va ca proiectul vostru sa aiba succes. Puteti pune in
practica acest proiect aplicand un plan creat special pentru reusita.

International Networkers Team va pune la dispozitie Ghidul Succesului. Acest ghid va va orienta
pe parcursul dezvoltarii proiectului, ajutandu-va sa profitati la maximum de aceasta sansa.
Simplul gand de a face lucruri marete, prin intermediul acestui proiect, m-a facut sa am noi
sperante, iar de-a lungul anilor am inteles ca marketingul de retea este mai mult decat o afacere,
este un mod de viata. Satisfactia de a putea ajuta alte persoane pentru a-si indeplini visele si
pentru a-i vedea crescand si dezvoltandu-se ca lideri, este o experienta ce trebuie traita pentru a
o putea intelege. Am inteles ca acest proiect se compune din persoane ce inteleg ca pentru a
primi de la viata mai intai trebuie sa dai si sa investesti in ceea ce pentru noi are cu adevarat
valoare: Timpul Nostru, Dragostea Noastra, Efortul Nostru si Angajamentul Nostru de a Ajuta si de
a-i Sprijini pe ceilalti in acelasi mod in care am fost si eu ajutat. Astfel, oricine isi doreste cu
adevarat si actioneaza in consecinta isi va indeplini visul si va triumfa.

Dr. Herminio Nevarez

INTRODUCERE
Va felicitam pentru ca ati luat decizia de a incepe sa folositi sistemul nostru educativ.
Dorinta noastra este de a mentine o relatie buna si de durata, atat in afaceri cat si pe plan
personal.
Noii asociati sunt cele mai valoroase active, iar sistemul nostru este creat pentru a maximiza
sansele voastre de reusita Tn noua afacere. Lucrul cel mai important de stiut este ca succesul nu
este intamplator si nici nu depinde de noroc sau de personalitate. Proiectul vostru se poate
dezvolta intr-un ritm record si credem ca oricine, cu dorinta de a munci si de a invata poate reusi.
International Network Team, prin sistemul sau educativ, va ofera un mediu de crestere personala
de excelenta, adaptat zilelor noastre, cu instrumente audio-vizuale, reuniuni si seminarii la nivel
local dar si international. Angajamentul vostru in acest proiect depinde de intensitatea cu care
doriti sa va realizati visurile. Sistemul nostru educativ contine un "model de actiune™, duplicabil,
similar cu franciza.
Va puteti indeplini visele cu acest proiect!
Sunteti pregatit pentru a face o schimbare in viata voastra?
Citind acest manual deja ati facut primul pas. Dorim sa va aratam cum va puteti indeplini visele: o
masina noua, o casa mai mare, scoli mai bune pentru copii, siguranta la pensie, sprijin pentru cei
dragi, un grad mai mare de libertate si un mod de viata mai sanatos. Toate acestea le puteti
obtine cu acest proiect in domeniul marketingului de retea.
Puneti-va urmatoarele intrebari: Sunt mai bine azi decat anul trecut sau ca acum 5 ani?
Cum vreau sa fiu peste doi ani? Dar peste 5? Detin cu adevarat controlul asupra vietii mele si
a viitorului meu financiar? Sunt multumit sa lucrez pentru altii? As fi mai multumit daca as lucra
pe cont propriu?
Tn ziua de azi multi credem cd nu ducem un stil de viatd asa cum ne-am fi dorit.




Suntem atat de preocupati sa muncim pentru a castiga bani, incat nu ne mai bucuram cu adevarat
de viata. V-ati simtit vreodata asa? Nu sunteti singurul. S3 vedem cateva statistici.

75% din persoanele cu varsta de 65 ani depind de familie, prieteni si institutii de binefacere, 23%
inca mai lucreaza si 2% sunt independenti din punct de vedere financiar. Chiar si in Statele Unite,
la 65 ani doar 1 din 500 de persoane detine mai mult de 24.000 dolari in contul de economii, iar 8

persoane dintr-o sutd care ajung la aceastd varsta nu au nici 250 de dolari in cont®.
! Statistici ale Asigurarilor Sociale, Washinton D.C. si ale Departamentului Muncii din Statele Unite

Statisticile din Europa sunt asemanatoare. Ganditi-va din ce categorie veti face parte cand veti
avea 65 de ani.

De ce "Momentul Convenabil” pentru a obtine independenta financiara nu apare niciodata? 93%
dintre persoanele care au esuat din punct de vedere economic la varsta de 65 de ani dau vina pe
lipsa unui plan bine definit (Studiu Cooperativ Lioma).

Marketingul de retea - o alternativa manageriala de viitor
Marketingul de retea va ofera sansa de a initia propriul proiect in timpul liber si de a face pentru
voi Insiva ceea ce nimeni altcineva nu poate; sa va asigurati viitorul si sa va indepliniti visele.
Tn ultimii ani extinderea marketingului de retea a fost enorma. in Statele Unite exist3
peste 15 milioane de persoane care au afaceri de 32 de miliarde de dolari(statistica este din
2006). Tn lume sunt peste 60 de milioane de oameni a ciror cifrd de afaceri depaseste 110
miliarde de dolari. Cu toate acestea, la prima vedere multi vad acest proiect ca pe o “vanzare de
produse intre vecini”.
Sunt departe de adevar si de ceea ce inseamna aceasta profesie. Cheia pentru a atinge succesul
financiar in marketingul de retea este organizarea si dezvoltarea unei retele care sa asigure o
distributie masiva de produse sau servicii.
Filosofia marketingului de retea e simpla. A imparti, fie un concept fie un produs, constituie piatra
de temelie a acestui proiect. De fiecare data cand impartiti cu ceilalti, va duplicati eforturile si
ceea ce obtineti depinde de aceasta duplicare. indrumati o retea de persoane care genereaz
venituri suplimentare pentru a-si realiza visurile.
Ca manager independent, comercializati o gama extinsa de produse fara cheltuieli exagerate de
inventar sau de expeditie, fara sa prestati servicii consumatorului si fara partea administrativa.
Lucrati pe cont propriu, va stabiliti propriile scopuri, va alegeti orele si ritmul de lucru. Nu trebuie
sa platiti drepturi de concesiune, aveti nevoie doar de cativa euro pentru a initia proiectul.
Va puteti crea a doua sursa de venit lunar, fara sa renuntati la activitatea voastra din prezent.
Acest venit este unul rezidual, care va creste pe masura ce reteaua se va extinde. Alt mare
beneficiu al marketingului de retea este ca in momentul cand va hotarati sa incepeti, o echipa de
manageri experimentati in acest proiect sunt gata oricand sa va indrume si sa va ajute. Astfel,
fiecare manager din retea contribuie la atingerea succesului colectiv. Daca preocuparea voastra
consta in elaborarea unui viitor mai bun pentru familia voastra, marketingul de retea este solutia.
Daca sunteti dispus sa nu va multumiti cu putin si sa va doriti mai mult, acum este momentul sa o
faceti. Daca ati decis sa va indepliniti visurile atunci acest proiect este pentru voi.

Ce s-a spus despre marketingul de retea?
- Publicatia ”Succes Magazine” a spus: "Este cea mai puternica modalitate de a ajunge la
consumatori”;
- Presedintele Bill Clinton a spus: ”Voi intariti tara si economia noastra. Nu depuneti efort doar
pentru succesul propriu ci si pentru a oferi aceasta sansa celorlalti. De asemenea faceti parte
dintr-o miscare globala ce promoveaza firmele si premiaza intiativa individuala.”;
- Autorul cel mai cunoscut si consultantul numarul 1 in domeniul teleworking-ului, David
D’Archangelo spune: "Micro-interprinderile de tip teleworking ofera cea mai buna forma de a face




afaceri in viitor si cea mai buna dintre acestea este marketingul de retea . Fara inventar si cu un
cost initial mic, nimeni nu o poate egala”;

- Un titlu publicat de Wall Street Journal spune: ”Viziunile de prosperitate sau independenta
conduc oamenii sa incerce marketingul de retea”;

- ,0amenii au nevoie de marketingul de retea” spune economistul Paul Zane Pilzer, autor al cartii
intitulate ,,Unlimited Wealth”. ,S-a obtinut esenta vanzarii cu amanuntul: constientizarea
persoanelor de existenta unor produse si servicii ce le pot imbunatati viata”.

CINE ESTE INTERNATIONAL NETWORKERS TEAM (INT)?
Este o echipa de profesionisti in marketingul de retea, care bazandu-se pe principiile enuntate in
Ghidului Succesului se angajeaza sa schimbe ceva in viata oamenilor, oferindu-le sansa reala de
dezvoltare personala, contributie sociala si independenta financiara. INT are un plan bine definit
pentru succesul vostru in acest domeniu. Acest ,,plan” reprezinta un intreg sistem educational
care va va invata pas cu pas cum sa construiti o retea stabila, durabila si productiva.
Manualul cu instructiuni al Sistemului Educativ i-l vom numi Ghidul Succesului.
4 Life ofera produse ce se vand singure, prin calitatea lor, si un plan de compensatii inovator, cu
care orice om de afaceri talentat isi poate indeplini visurile. Dar cati dintre noi suntem oameni de
afaceri talentati? INT, dorind succesul tuturor, a adaugat acestor elemente un factor care sa
asigure succesul in baza, nu a talentului, ci a visurilor. Il vom denumi Sistem Educativ.
Ganditi-va la afacerea voastra ca la un calculator: Produsele 4Life si Planul de compensatii, sunt
cel mai bun hardware de pe piata. Ceea ce lipseste este un bun soft care sa foloseasca la
maximum capacitatea hardului. Aici intervine Sistemul Educativ, programul care ajuta la
functionarea mecanismelor si aduce afacerea, adica reteaua, la nivelul optim. Dar spre deosebire
de calculatoare, sistemul este simplu si usor de utilizat. Nu incercati sa reinventati lumea, ideile si
conceptele Sistemului care functioneaza!
Cititi-l cu atentie atat timp cat aveti nevoie pentru a-l intelege si a avea incredere in el.
Coordonatorul vostru va va indruma pe parcursul acestui proces educativ pentru ca voi sa
intelegeti sistemul si sa puteti indruma pe altii. Luati aminte: in formarea unei retele, voi sunteti
constructori si sistemul va va instrui. Coordonatorul va poate ajuta si sfatui, dar nimeni nu poate
munci pentru voi. Bazele sistemului se refera la convingerea ca aceasta sansa se afla laindemana
oricui, ca fiecare persoana e la fel de importanta si de valoroasa, ca relatiile de prietenie depasesc
stadiul de afaceri si ca libertatea personala este scopul nostru final.

FILOSOFIA NOASTRA
”Oceanul cel mai adanc, muntele cel maiinalt, animalul cel mai puternic nu poate crede. Doar
fiinta umana poate crede. Marimea succesului unei fiinte umane este determinata de
profunzimea credintei sale. Omul culege ceea ce seamana. Pentru ca acest proiect implica
responsabilitate, exemplul este cel mai bun maestru, iar jocul este just cand se cauta ceea ce
este corect - nu cine are dreptate”.
”"Credem ca una din imaginile cele mai marete din viata este munca cinstita, obtinuta cu sudoarea
fruntii, ca satisfactia adevarata provine din toate eforturile investite complet in cautarea unui
ideal valabil. Fundamental, maretia implica credinta, caracter si integritate”.
”Un mare maestru a spus: “Ce am facut eu puteti face si voi, sau mai mult. Pentru ca omul a fost
creat dupa chipul lui Dumnezeu si a fost facut pentru a reusi, format pentru a atinge succesul si
dotat cu samanta maretiei”.
”"Credem in a darui iubire si a ierta neconditionat. Pentru ca a trai inseamna a iubi, a iubi
inseamna a ajuta si a ajuta inseamna a da o mana de ajutor. Puteti obtine tot ce va doriti de la
viata daca ajutati un numar suficient de persoane sa obtina ce isi doresc, pentru ca noi credem
si iubim, iar scopul nostru in viata este sa va ajutam sa va ajutati pe voi Tnsiva”.



MISIUNEA NOASTRA
Suntem o organizatie de specialisti in domeniul marketingului de retea, care prin munca in echipa,
se angajeaza sa produca o schimbare in viata oamenilor, oferindu-le sansa reala de dezvoltare
personala, contributie sociala si independenta financiara.

CE ESTE GHIDUL SUCCESULUI?
Este o formula demonstrata, prin practica, cu ajutorul careia putem dezvolta o retea puternica.
Ghidul Succesului va ofera toate instrumentele necesare dezvoltarii unei afaceri solide, productive
si in continud crestere. Tn momentul in care ati inteles acest ghid, puteti transmite si asociatilor
vostri cunostintele necesare pentru a dezvolta o retea. Aceasta metoda se bazeaza pe carti, CD-uri
si reuniuni. Totul este pregatit pentru a va oferi sprijinul, cunostintele si motivatia specialistilor in
domeniu. Imaginati-va pentru o secunda cat poate creste reteaua daca ati avea toate aceste
instrumente la dispozitie.
De ce este important sa utilizati acest ghid? Amintiti-va ca afacerea voastra este reteaua, iar ea
se compune din persoane. Persoanele sunt cele mai importante in afacere, caci fara persoane nu
se poate construi o retea. Dar existenta lor nu presupune si dorinta lor de a actiona. Este
important ca ele sa vrea sa se asocieze cu voi. Numai in acest fel se vor promova produsele si se
va activa planul de compensatie.
Acest ghid cuprinde un plan de actiune, cu pasi simpli de baza astfel incat impreuna cu asociatii
vostri s3 puteti dezvolta o afacere solidd si productiva. intregul ghid a fost creat intro form3
simpl3, pentru ca orice persoana si 7l poata intelege si sa-1 poatd explica altora. In asta consta
procesul de duplicare. Asociatii duplica exemplul pe care il vad la voi. Din acest motiv este foarte
important sa intelegeti cat mai bine cum functioneaza ghidul. Asigurati-va ca urmati toti pasii fara
prejudecati si fara a omite nici unul dintre ei, si asa vor face si asociatii vostri.

Ghidul Succesului curpinde 3 parti (faze):

1. Conceptele de baza

2. Logistica

3. Concepte avansate

CARACTERISTICILE UNUI MANAGER INT

1. Poate fi femeie sau barbat, cu un caracter bun si cu principii universal valabile (valori
universale) pe care le situeaza in centru vietii sale, in centrul relatiilor sale cu ceilalti, in centrul
acordurilor si contractelor sale si in evolutia sa in afacere.

Provocarea sa consta in a indruma, nu in a judeca, in a fi model si nu critic.

2. Actioneaza din proprie initiativa si face fata problemelor exterioare cu ajutorul bazei de
principii (nu in functie de starea sa de spirit, nici a emotiilor, nici a comportamentului altor
persoane). Sunt persoane constiente de capacitatea lor, isi asuma responsabilitatea pentru
propriile actiuni, nu Tnvinovatesc si nu acuza pe ceilalti cand lucrurile nu merg bine.

3. Prima data incearca sa-i inteleaga pe ceilalti, Tnainte de a se face inteles.

4. Radiaza energie pozitiva, sunt veseli, placuti, fericiti, atitudinea lor este optimista,
energica, spiritul lor este entuziast, de speranta si de incredere. Sunt cinstiti integri si loiali. in
mijlocul confuziei, neintelegerii sau energiei negative sunt linistiti, armoniosi si dezactiveaza
energia distrugatoare. Nu reactioneaza exagerat in fata atitudinilor negative, criticilor sau
slabiciunilor oamenilor. Nu sunt naivi, sunt constienti ca aceste slabiciuni exista. larta si uita, cu
intelegere, jignirile adresate. Nu sunt invidiosi. Nu catalogheaza oamenii, nu pun etichete si nici
nu au prejudecati fata de ceilalti. Din contra, descopera pietrele neslefuite si le ajuta sa devina
stralucitoare.

5. Are o viata echilibrata. Se auto-educa constant din propriile experiente. Citeste, cauta



forma de a evolua, utilizeaza instrumente de motivare si de educare, participa la seminarii, li
asculta pe ceilalti, Tnvata atat din ceea ce aude cat si din ceea ce vede. Foloseste frecvent
intrebarile.

6. Percepe viata ca pe o misiune, nu ca pe o competitie. Traieste pentru a servi.

7. Poate face distinctie intre ceea ce este si ceea ce are.

8. Nu manipuleaza pe nimeni.

9. Recunoaste imediat valorile absolute si lupta cu vitejie pentru ca binele sa invinga raul.

10. Actiunile si atitudinea lui sunt adecvate fiecarei situatii: echilibrate, moderate si
prudente.

11. Nu se condamna singur pentru fiecare greseala prosteasca.

12. Traieste cu sensibilitate Tn prezent, isi planifica cu grija viitorul si se adapteaza cu
usurinta la diferitele circumstante.

13. Se simte fericit pentru succesul altora si nu se gandeste sub nici o forma ca acesta
le-ar dauna in vre-un fel.

14. Se bucura de viata deoarece fericirea lui nu depinde de altcineva.

15. Orice persoand e importanta pentru el. Pune intrebéri si e atent la rdspunsuri. Tnvat
mereu de la cei din jur.

16. Nu se sperie de vicisitudinile vietii si practic sunt capabili de a se actiona in orice
situatie.

17. Lucrand in echipa se bazeaza pe abilitatile lui si pe ale echipei. Traseaza sarcini pentru a
obtine rezultatele dorite deoarece are incredere in capacitatile celorlalti.

Faza 1
CONCEPTELE DE BAZA

1.1 CEI 9 PASI DE DUPLICARE

1.2 STARTUL PROIECTULUI

1.3 PLANIFICARE MANAGERIALA

1.4 PREZENTAREA PLANULUI DE MARKETING

1.1 CEI 9 PASI DE DUPLICARE
Cei noua pasi ce compun planul vostru de actiune sunt constanti si structurati ciclic.
Studiati, executati si invatati pe altii acesti pasi. Forma cea mai eficienta si efectiva de a reusi
este prin actiune, fiind exemplu si model pentru ceilalti.
Vetiintelege De ce sa o faceti?
Vetiinvata Cum se face?
Si, cel mai important, O veti face.
Ghidul Succesului subliniaza relatia dintre manager si viitorul asociat si relatia manager-manager.
Acestea au o mare importanta in dezvoltarea retelei.
Fiecare pas din ghid este important in dezvoltarea unei retele, precum si ordinea lor. La fel de
important este ca fiecare pas sa fie strans relationat cu ceilalti. Tmpreuna, toti pasii constituie un
intreg, dar nici unul dintre pasi, individual, nu reprezinta intregul. Adica, daca executati unul sau
mai multi pasi diferiti nu veti obtine rezultate pozitive in dezvoltarea retelei. Daca nu urmariti
intocmai acesti pasi nu veti atinge succesul. Vom vedea ca pasul cel mai productiv in construirea
retelei este pasul 6: reuniunile de prezentare ale proiectului.
Primii 5 pasi sunt necesari pentru a pregati noul asociat sa execute corect pasul 6. Cei trei pasi ce
urmeaza dupa pasul 6 sunt pentru a finaliza eficient activitatea de la pasul 6.
Va propunem sa dedicati 2-3 ani studiului si sa aplicati cu incredere toti pasii. Faceti ceea ce vi se
cere cu responsabilitate si cu o atitudine pozitiva. Noi stim ca veti reusi.
Primul pas: Visul
Urmeaza: Actiunea



lar rezultatul: Premiul
Cu cat visul va fi mai mare, cu atat mai intensa trebuie sa fie actiunea. Cu cat veti actiona mai
mult, cu atat mai consistent va fi premiul.
Avand visuri mari, ne transformam intr-o “persoana lider” si sa trecem la actiune!
CEI 9 PASI PENTRU DUPLICARE:
. Stabilirea viselor (in scris)
. Obiective
. Angajamente
. Lista viitorilor asociati
. Invitarea viitorilor asociati
. Doua reuniuni de prezentare
.Tndrumarea
. Consilierea cu coordonatorul
. Duplicarea ( invata-i pe asociatii tai acest plan de actiune)
Pasul 1: VISUL

Stabiliti care sunt visele pe termen lung si cele pe termen scurt.
Unul dintre cele mai mari si interesante mistere din viata este: De ce unele persoane au succes si
altele nu? Studiile realizate pe cazuri de ,Persoane ce au reusit in viata” si ,Persoane care au
esuat”, arata numitori comuni in ambele. Avand in vedere ca dorim sa evitam esecul, sa analizam
»persoanele ce au reusit in viata”. Probabil cea mai importanta caracteristica comuna este ca toti
sunt visatori, iar visele lor reflecta dorinte despre cum ar trebui sa fie viata.
Persoanele de succes isi stabilesc obiective clare in viata si astfel visele lor devin realitate.
Capacitatea de a gandi mai intai visele si apoi de a stabili obiective reprezinta baza pentru
reusitele noastre. Fiecare reusita a fost mai intai o idee.
Asadar, suntem capabili de a face visele noastre realitate. A visa si a spera intr-un viitor mai bun
face parte din viata. Visele noastre sunt proportionale cu intensitatea dorintelor. A avea o dorinta
este motivul si baza necesara de pornire pentru realizarea oricarui obiectiv. Asa are loc acest
proces. Dorintele voastre va fac sa visati si in acest timp va imaginati cum v-ati dori sa fie anumite
aspecte din viata. Visele nu sunt altceva decat obiective pe care voi le vedeti in imaginatie.
Punctul de inceput din procesul reusitei este dorinta. De aceea primul pas este sa punem pe
hartie ce-si doreste o persoana de la viata, visele sale. Daca nu credeti cu tarie in visele voastre,
actiunile intreprinse (dedicatia) si perseverenta nu vor fi la un nivel maxim, ceea ce inseamna ca
rezultatele vor fi slabe sau chiar vor lipsi cu desavarsire.
Dedicatia si perseverenta sunt doua trasaturi de caracter. Cand acestea sunt dezvoltate si
aplicate, rezultatul este succesul. Si contrariul e la fel de adevarat: lipsa de dedicatie si
perseverenta in depasirea obstacolelor reale si imaginare sunt doua dintre principalele cauze
ale esecului.
Napoleon Hill, prezintd in cartea sa binecunoscuta ,,Gdndeste siimbogadteste-te” patru pasi simpli
pentru a dezvolta aceste trdsdturi de caracter:
1. Un vis bine definit si pe care va doriti sa-I indepliniti din tot sufletul.
2. Un plan de actiune bine stabilit.
3. O minte care stie sd se apere de influentele negative si descurajatoare, inclusiv de sugestiile
negative ale familiei, prietenilor si cunoscutilor.
4. Relatii de prietenie cu persoane care sd-ti dea forta sG mergi inainte.
Visul este ,,de ce-ul” vostru. De ce ai luat hotararea de a incepe acest proiect?
Acest ,,de ce” este ca radacina unui copac, nu se vede pentru ca se afla sub pamant, dar sustin si
contribuie la dezvoltarea copacului. Ai nevoie de aceasta motivare pentru a construi.
Ce vreti sa realizati cu acest proiect? Aveti vise pe care doriti sa le transformati in realitate?

Pasul 2: OBIECTIVELE
Obiectivele iti traseaza directia, asa cum un far lumineaza drumul corabiilor pe mare.

O o0 NOOULLE, WN -



Obiectivele servesc pentru a stabili ,distanta cea mai scurta intre voi si visele voastre”. Ele ajuta la
evitarea pierderii de timp si de energie, protejandu-va de drumurile fara iesire care uneori par
utile, dar care in realitate sunt neproductive si va diminueaza progresul.
Credeti ca persoanele care nu reusesc in viata chiar au planificat sa esueze? Problema este ca nu-
si fac planuri si nu au obiective. Majoritatea persoanelor nu planifica sa esueze, pur si simplu
esueaza pentru ca nu planifica. Deci, planificati!

Puncte importante:

A. Ghidul Succesului este ghidul necesar pentru a obtine independenta financiara. Al
doilea pas consta in transformarea viselor in actiune. Visele sunt: o casa noua, o masina noua,
bani pentru educatia copiilor. Acum aveti nevoie de obiective practice pentru transformarea
lor in realitate.

B. Pentru stabilirea obiectivelor trebuie sa vedeti unde sunteti acum si unde vreti sa
ajungeti. Obiectivele vor fi mici trepte, nivele din planul de compensatie ce trebuie atinse pentru
a va realiza visele. Pentru a evalua stadiul reusitei voastre cu ajutorul planului de compansatii
(Lider, Diamante, Diamante Presidencial, Diamante Internacional, Diamante Internacional Oro,
Diamante Internacional Platino) notati intr-un grafic fiecare progres in comparatie cu graficul de
referintd. In acest mod puteti m&sura ce ati reusit din ceea ce ati planificat. Utilizati drept grafic
de referinta ,Planul de independenta financiara” a companiei 4life, realizabil in 2-5 ani:

- Lider

- Diamante: 3 luni

- Diamante Presidencial: 1 an

- Diamante Internacional: 2 ani si 1/2.
- Diamante Internacional Oro: 4 ani

- Diamante Internacional Platino: 5 ani

C. Obiectivele au nevoie de termene clare. A fixa un termen inseamna a ne angaja sa
actionam. Daca nu actionam pentru indeplinirea obiectivelor nu vom reusi nimic.

Actiuni zilnice pentru a reusi. Fiecare activitate are un credit, la finalul fiecarei coloane adunati
creditele zilei respective si apoi pe saptamana.

Obiectiv Luni Marti Miercuri | Joi Vineri Sambata | Duminec | Total

Nr. apeluri telefonice

Prezentdri realizate

Planuri individuale

Tndrumare initiald

Reuniuni organizate

Asistenta la reuniuni

Persoane recomandate de altii

Viitori asociati adaugati pe lista

Planificari manageriale

Noi inscrisi personal

nscrisi in reteaua proprie

Persoane aduse la reuniuni

Ore de dezvoltare personala

Total

Pasul 3: ANGAJAMENTUL

Stabiliti-va angajamente clare pentru a va asigura un inceput plin de succes.
Primul vostru angajament este de a va conecta 100% la sistemul educativ.
Daca va angajati sa duplicati cu incredere pasii din sistemul educativ, acesta va functiona pentru
voi. Duplicarea si repetarea sunt factori foarte importanti in dezvoltarea unei retele solide si
productive. Sistemul educativ este usor de inteles, dar rezultatele nu apar doar citind, trebuie pus
in practica.

1. Ce inseamna conectare 100% la sistemul educativ:




a) Sa promovezi si sa participi la toate reuniunile si activitatile legate de proiectul tau, ca de
exemplu: seminarii, reuniuni la nivel local, regional si international si alte activitati.
b) Sa utilizezi zilnic materialele de indrumare: CD-uri si DVD-uri de formare, Ghidul Succesului,
literatura recomandata, etc.
c) Sa citesti si sa asculti materialul audio-vizual recomandat de sistem (15 pana la 30 de minute pe
zi).
d) Sa fixezi data reuniunii centrale si sa aduci noi invitati. Reuniunile centrale trebuie sa aiba
prioritate fata de reuniunile individuale la domiciliu.
e) Sa determini timpul pe care il vei dedica proiectului tau. Cate ore pe saptamana sunteti dispus
sa investiti pentru a reusi ca visele voastre sa devina realitate? Dupa ce ati decis zilele si orele pe
care le veti dedica pentru dezvoltarea retelei, urmatorul pas va fi sa fiti perseverent in actiunile
voastre si sa respectati programului stabilit.
f) Sa cautati 5 clienti lunar. Acestia pot fi cunoscuti, prieteni, din familie etc.
g) Sugestii pentru un inceput cu succes in prima luna:
- pachetul de initiere ce include: Ghidul Succesului cu cele 4 CD-uri, mai multe mape de indrumare
(catalogul de produse si CD-ul original 4Life de prezentare a afacerii);
- Cataloagele produselor, listele de pret, CD-uri educative ale sistemului;
- Tabla plianta pentru grupuri si munca individualg;
- Aparat portabil de inregistrare;
- Revista Estilos de Vida (Stiluri de viata).

2. Ce inseamna si de ce este necesar angajamentul emotional?
a) Managerii de retea sunt oameni de afaceri independenti si nu angajati. Din acest motiv
angajamentul trebuie luat fata de sine insusi, fata de proiectul, respectiv reteaua voastra si fata
de viitorul familiei voastre.
b) Fara o dorinta interioara puternica, fara un angajament emotional profund este foarte dificil sa
va mentineti in afacere si sa depasiti obstacolele obisnuite.
c¢) Fara motivatia care provine din entuziasm, nu vom fi capabili sa cautam profund in noi, pentru
a descoperi si dezvolta acele talente pe care le detinem si care ne pot conduce catre reusitele de
care suntem capabili.
d) Marile succese presupun riscuri, nu este usor, uneori este riscul financiar, alteori este riscul
social, ocazional riscul fizic si intodeauna riscul emotional. Este necesar sa fim dispusi sa rezolvam
probleme pe care nu le-am rezolvat inainte, poate lucruri pe care nimeni nu le-a rezolvat inaintea
noastra.
e) Fara acest angajament emotional putem fi tentati sa ne multumim cu putin mai mult decat
reusita minima (mediocritate).
f) Luati-va angajamentul fata de coordonatorul vostru si fata de echipa voastra (vezi pag xx din
certificatul de angajament). Marile reusite nu au fost niciodata obtinute de o singura persoana,
oricare ar fi visele noastre nu le putem face singuri. Am fost creati ca persoane sociale si facuti
pentru realizare si succes in conexiune cu alte persoane, dar e nevoie ca acele persoane sa fie
atrase catre noi si catre visele noastre.
Acest lucru se poate realiza cu ajutorul pasiunii si dedicatiei noastre, avand o viziune bazata pe
valori si principii universale, dar si preocupandu-ne mereu de oamenii cu care lucram. Toti suntem
atrasi de persoanele care se preocupa sincer de noi si de ce ni se intampla.
g) Succesul nu este rezultatul unei arderi spontane. Trebuie sa aprindem mai intai focul interior al
pasiunii, astfel incat sa cream energia necesara pentru o viziunea de viitor si pentru transmiterea
ei celorlalti. Suntem proprii nostri arhitecti. Vietile noastre sunt capodoperele noastre. Sunteti
multumuti de ce ati realizat pana acum?

Pasul 4: LISTA POSIBILILOR ASOCIATI

Lista posibililor asociati este cea mai valoroasa resursa pe care o aveti la indemana. O lista
completa si actualizata este o trambulina spre succes. Trebuie actualizata constant pe masura ce



formati reteaua. Scrieti toate numele care vd vin in minte. Incepeti cu familia, prietenii, vecinii si
persoanele pe care le cunoasteti la locul de munca. Dupa aceea faceti o lista cu persoanele pe
care le cunoasteti indirect. Includeti de asemenea acele persoane din afara orasului si din
strainatate pe care le puteti consilia international.

Tn aceast3 listd trebuie s apara toate persoanele cunoscute, sd nu permitem mintii rationale s§
puna etichete si limite.

Aceasta lista are si o functie psihologica importanta. Va permite sa continuati dezvoltarea retelei
fara intreruperi si sa aveti intotdeauna posibili noi asociati.

Lista ne ofera posibilitatea de a o consulta in orice moment si a ne intreba: ,,Pe cine ajutam azi?”
Lista posibililor asociati o putem Tmparti in patru grupe:

1. Apropiati: aceasta se compune din membrii familiei, prieteni, vecini si colegi de munca,
pe care ii invitam conform ,,Modelului de invitatie”.

2. Cunostinte: sunt acele persoane pe care le cunoasteti, dar cu care nu aveti o relatie
stransa de prietenie. Aceasta lista se va construi zilnic, in functie de persoanele pe care le vom
cunoaste in viata noastra de zi cu zi.

3. Cunoscuti la distanta: aceasta lista se compune din persoane pe care le cunoasteti din
alte orase sau tari.

4. Persoane recomandate de cei aflati deja pe lista.

Persoana care invata sa lucreze cu aceasta lista, nu va duce lipsa niciodata de persoane interesate
de afacere, ba din contra, va avea multe persoane pe care le poate contacta. Pentru a obtine
referinte se adreseazd urmatoarele intrebari: ,inteleg cd nu sunteti interesat de acest proiect dar
presupunand ca ati fi, pe cine ati considera potrivit? De ce?”

Aceste intrebari se pot adresa de mai multe ori pentru a obtine referinte. Pentru fiecare persoana
recomandata interesasi-va de varsta acesteia, familie, ocupatie si relatia pe care o au.

Cum sporim lista de cunostinte?

Tn primul rand trebuie sa realizim c& resursa principald a acestei afaceri o reprezinta capitalul
uman si ca pentru asta trebuie sa invatam si sa exersam zilnic cum sa cunoastem noi persoane.
Acest lucru se poate face astfel: dupa ce ai facut cunostinta cu o persoana, conversatia trebuie sa
fie un dialog cu intrebari legate de familie, profesie si petrecerea timpului liber.

Apoi fixati o intalnire. Pe masura ce conversatia se incheie, iar persoana raspunde la intrebari,

va puteti da seama cat de mult este de acord si accepte ceea ce i-ati prezentat. Aceasta gradatie
se poate exemplifica cu ajutorul luminilor semaforului:

Rosu: Tn acest caz posibilul asociat nu doreste s rdspunde la intrebarile noastre sau rdspunde
fara interes. Acest lucru ne indica faptul ca trebuie sa incheiem conversatia si sa cautam pe
altcineva.

Tn acest caz posibilul asociat rdspunde intrebarilor noastre cu interes, dar i e si team3 in
acelasi timp si inventeaza scuze cum ar fi: serviciul, lipsa timpului, familia, alte interese etc. Acest
lucru ne arata ca putem cultiva relatia, dar toate temerile trebuie indepartate cu grija. Cel mai
adecvat in acest caz este sa-i oferiti o mapa de indrumare si sa stabiliti o intalnire pentrua o
recupera, moment in care scoateti agenda si notati numele, adresa numarul de telefon si adresa
de mail.

Verde: Tn acest caz posibilul asociat réspunde intrebarilor noastre cu interes, fard a pune alte
intrebari, fara a manifesta neincredere si fara a inventa scuze. Mai mult, ar putea fi interesat sa
stie mai multe despre proiect. Aceasta indica faptul ca putem continua cu incredere, ii putem da
materiale informative si putem sa-l invitam la o reuniune individuala, de grup sau centrala. Este
important sa stiti faptul ca intr-o conversatie este mai bine sa folositi intrebari decat afirmatii.
Astfel, viitorul asociat va putea singur lua hotararea de a se asocia sau nu.

Consideratii importante:

1. Noteaza, minim, o sutd (100) de nume cu ajutorul coordonatorului vostru.

2. Invatd cum s3 adaugi mereu nume noi.



3. Obtine nume de persoane recomandate de la cei ce nu sunt interesati de acest proiect.

4. Nu judeca pe nimeni. Lasa-i pe ei sa ia decizia dupa ce le prezentati proiectul.

5. Este bine sa prezentati acest proiect, in primul rand, persoanelor cu realizari in viata.

6. Cautati persoane cu un grad mai mare de credibilitate in fata unui numar mare de persoane.
Pasul 5: INVITATIA

Speram ca ati fost invitat corect si ca ati fost de acord sa ascultati o prezentare despre o afacere

ce va poate aduce beneficii voua sau unei persoane apropiate. Este foarte important sa separati

»invitatia” de ,prezentare”. Nu vorbiti nimanui despre proiect, pana nu puteti sa faceti o

prezentare completa. Puteti totusi initia o relatie de prietenie, vorbind despre familie,

serviciu sau timp liber. Nu vorbiti despre vanzari si produse deoarece posibilul asociat poate

lua o decizie imediata fara a primi o buna prezentare. Pana atunci va trebui sa va ajute

coordonatorul vostru, prezentand proiectul invitatilor vostri. Cereti parerea coordonatorului

vostru despre cum se fac intalnirile si exersati ,Invitatia Model” pana cand sunteti pregatit.

Amintiti-va ca ,,atunci cand o persoana isi urmeaza visul dorit, obstacolele dispar”

Forma profesionala de a aborda persoanele

Succesul in construirea unei retele depinde de o formula de invitatie simpla si care se poate

duplica, ce ofera invitatilor sansa de a se alatura retelei si de a avea acces la produse.

Trebuie, in primul rand, sa invatati sa faceti o astfel de invitatie. Majoritatea noilor asociati dau

prea multe informatii prea devreme nestiind sa faca o prezentare completa si posibilul asociat

poate lua o decizie bazata pe informatii incomplete.

Pentru a spori interesul trebuie sa folositi fraze sigure si demonstrate, ce trezesc curiozitatea dar

nu sunt periculoase. Utilizati modelele si sfaturile coordonatorului vostru.

Optiuni de abordare:

a) In mod direct: pentru a invita persoane pe care le cunoasteti foarte bine. Dup3 ce stabiliti

impreuna cu coordonatorul vostru datele pentru doua reuniuni de grup, faceti invitatiile utilizand

o parte din , Invitatia Model”, prezentata in continuare. Prezentarea o va face coordonatorul

vostru.

b) in mod indirect: pentru a invita persoane pe care nu le cunoasteti foarte bine. Cu ajutorul unei

tehnici profesionale, concretizata in , Invitatia Model” de mai jos, poti pregati posibilii asociati

starnidu-le curiozitatea fara a le oferi multe amanunte nainte de prezentare.

¢) Cu ajutorul materialelor informative: acestea contin informatii despre educatie financiara si

conceptul de marketing de retea, fara a da detalii exacte si poate fi sub forma de DVD, CD sau

carti. Le oferiti posibililor asociati si apoi stabiliti o intilnire de consiliere.

»Invitatia Model™ - facuta la telefon

1. Prezentati-va si stabiliti limite de timp.

,Buna, numele meu este.............. nu am mult timp la dispozitie dar dati-mi voie sa va spun de ce

v-am sunat. Ma puteti asculta un minut?”

2. Daca este vorba de o persoana pe care ati cunoscut-o recent e nevoie de o mica introducere:

»,Cand m-am intalnit cu dumneavoastra am ramas placut impresionat(a) de atitudinea

dumneavoastra, informatiile pe care mi le-ati oferit, comentariile, ambitia dumneavoastra,

zambetul dumneavoastra, etc.”

3. Oferiti cateva detalii:

»Nu stiu daca v-am spus ca am o afacere de succes ce se afla intr-o continua crestere si....... ” sau

,Cred ca v-am vorbit despre proiectul meu in domeniul marketingului de retea si cat de repede se

dezvolta el si .......... "

4. Dati posibilitatea persoanei sa se identifice cu aceasta proiect.

,Caut o persoana cheie in acest domeniu pentru a extinde afacerea. Dati-mi voie sa va adresez o

intrebare: daca banii nu ar fi o problema si aceasta activitate s-ar putea adapta programului

dumneavoastra, v-ati opune sa primiti un venit extra sau suplimentar in acest moment?

Am putea sa ne intalnim pentru a va da mai multe detalii si sa va arat cateva forme




potentiale de castig?”
5. Incheiere
»Am putea sa ne vedem ................. ] [ Ce zi este mai potivita pentru dumneavoastra?”
Fixeaza clar ziua, ora si locul. Pentru a stabili locul intalnirii trebuie sa decideti in acest moment
daca il veti invita la o reuniune de grup, la o reuniune centrala de consiliere sau la o prezentare
individuala.
Cum sa faceti fata obiectiilor?
1. Daca au indoieli si vor mai multe informatii, le puteti spune urmatoarele:
»Sunt sigur(a) ca aveti multe intrebari si de aceea v-am sunat azi pentru a sti daca ati avea timp sa
ne intalnim si sa obtineti mai multe detalii”. Fixati intalnirea din nou.
2. Daca insista, le puteti spune urmatoarele:
,Pot sa va trimit aceste materiale informative si dupa ce le analizati ne intalnim si discutam toate
detaliile?”, sunati dupa aceea pentru a fixa intalnirea.
3. Daca o persoana apropiata insista:
,Draga .......... , ai incredere in mine! Vreau sa vedeti ceea ce fac.” Fixati din nou intalnirea.
4. Daca spune ca e ocupat:
,» Stiam asta cand v-am sunat, dar acest proiect are o caracteristica flexibila in ce priveste timpul,
ceea ce il face ideal pentru persoane ocupate si productive cum este cazul dumneavoastra”. Fixati
din nou intalnirea.
5. Daca au alte obiectii:
,Este singura obiectie pe care o aveti? Atunci nu este nici o problema, aceast proiect detine un
mecanism de rezolvare a acestei probleme, pe care il veti intelege cand ne vom intalni”. Fixati
intalnirea din nou.
6. ,,Ce companie este, 4Life”? Aceasta intrebare va aparea ocazional, dar poate veni in momentul
invitatiei. Acesta este momentul pentru a va simti mandru si increzator, niciodata nu va indoiti.
Raspunsul si atitudinea voastra trebuie sa fie dupa cum urmeaza:
»,Exact asa este. Ce stiti despre 4Life? Deja faceti parte din retea? Ce stiti despre diferitele
modalitati de a castiga bani? Ce stiti despre venitul rezidual? Datorita faptului ca 4Life este o
companie puternica si referinte impecabile, stim ca intotdeauna isi indeplineste angajamentele
luate.”
,De asemenea ne aflam intr-o expansiune internationala pe marile piete si dumneavoastra puteti
cunoaste persoane in una dintre aceste tari. Ce-ar fi sa ne intalnim si sa discutam? De ce nu
analizati aceste informatii (materialul de contact) si vorbim dupa aceea?”
Aveti mai multe cunostinte despre proiect in comparatie cu ei. Fiti rabdator si nu fiti defensiv cu
refuzurile. Oferiti ceea ce ati descoperit si veti fi uimit sa vedeti cum se poate schimba o persoana.
Tntodeauna intoarceti-vd la fraza: ,De ce nu ne intalnim s& analizdm toate detaliile inainte de a lua
o decizie?” sau, ,Si eu aveam aceeasi atitudine defensiva, dar am aflat cum aceasta afacere a
schimbat vietile multor persoane si ar fi corect sa investiti putin din timpul dumneavoastra pentru
a vedea toate detaliile inainte de a lua o decizie.”
Nota: Daca i-ati trimis ,materialul de contact” si acesta continua sa puna intrebari sau sa va ceara
informatii detaliate despre afacere, foarte simplu explicati-i ca toate acestea sunt prezentate in
materialul de contact pe care i l-ati dat. Spuneti-i sa il analizeze si dupa aceea sa va intalniti pentru
a lamuri indoielile si pentru a aprofunda orice aspect din afacere. Fixati intalnirea.

Pasul 6: REUNIUNI LA DOMICILIU (DE GRUP)
Puteti incerca sa invitati cativa posibili asociati la o reuniune centrala sau sa faceti prezentari
individuale, dar afacerea voastra va incepe sa creasca cu adevarat atunci cand veti organiza
reuniuni de grup si veti invita persoane din lista dumneavoastra.
Programati doua date pentru a da posibilitatea invitatilor de a alege. Invitati-i individual deoarece,
daca ei prevad ca sunt un grup este posibil sa nu se simta obligati sa participe.



Trebuie sa aveti o tinuta formala pentru acest tip de reuniuni. Oferiti fiecarui invitat interesat sau
unui posibil asociat mapa de indrumare, inainte ca fiecare sa se retraga si notati in agenda
urmatoarea intalnire in decurs de 24 - 48 de ore.
Dupa cele doua reuniuni acasa trebuie sa programati reuniuni pentru prezentarea planului in alte
case pentru a dezvolta in profunzime.
Reuniunile trebuie repetate pentru a intari si a intelege mai bine semnificatia conceptelor.
Faceti prezentarea utilizand modelul de prezentarea a planului de marketing.
Prezentarea proiectului are ca obiective:
1. Lansarea mesajului ca exista un proiect in domeniul marketingului de retea cu ajutorul caruia se
poate obtine independenta financiara si indeplinirea viselor.
2. Invatarea noului manager si a invitatilor sai despre cum se organizeaz si se desfisoara
prezentarea.
3. Consolidarea relatiei dintre coordonator, manager si invitati.
4. Dezvoltare de noi lideri.
Pentru a avea o reuniune de succes trebuie sa avem in vedere trei puncte importante:

1. Invitatia

2. 0 buna indrumare de organizare

3. Gradul de incredere al noului manager
1. Invitatia
Noii manageri vor avea curaj sa invite, daca vor sti sa raspunda la posibilele intrebari.
Din experienta stim ca exista doua tipuri de intrebari:

a. pentru a afla mai multe detalii;

b. pentru a se scuza.
Din prima categorie, enumeram:
Despre ce companie vorbim?
Este vorba despre 4Life Research (,,Cercetare pentru viata”), o companie care se afla pe piata din
anul 1998, avand o echipa specializata in crearea veniturilor reziduale, care se extinde enorm la
nivel international: deja se afla in peste 100 de tari.
Ce produse are?
Linia de produse este foarte mare si la reuniune va voi da informatii complete despre fiecare
dintre ele (catalogul de produse).
Explicati-mi putin despre ce este vorba!
Sunt multe detalii, dar esential este ca acest proiect te va invata, daca vrei, cum sa obtii venituri
reziduale.
Exista doua tipuri de venituri:
Venit liniar - este acel venit pe care il avem muncind un numar de ore pe zi si primim un salariu.
Asadar schimbam timpul pe bani.
Venit rezidual sau in renta - este singurul venit ce iti poate da mai mult timp liber.
Acest venit nu depinde 100% de efortul tau, pentru ca efortul tau este impartit cu alte persoane.
Expertii spun ca este cea mai buna modalitate de a obtine independenta financiara.
Nota: Daca invitatul insista sa obtina mai multe informatii, stabiliti o intalnire individuala pentru
a-i oferi mai multe materiale informative.
2. O buna indrumare de organizare
Tn primul rand, trebuie sa discutdm cu gazda pentru a-i explica unele aspecte ale reuniunii de
grup:
a) Sa-i explicdm cum se face invitatia.
b) Sa-i explicam ce este acest sistem (Ghidul Succesului) si ceea ce sistemul va face pentru el.
Tot acest ansamblu (Ghidul Succesului, CD-uri, seminarii, carti) i va permite sa se transforme intr-
un manager de retea profesionist. Acest sistem ii va oferi o sansa reala de a construi retele solide,




stabile, in crestere si productive. Sistemul ii va da sansa de a obtine Independenta Financiara si
astfel visele vor deveni realitate.
c) Sa-i explicam atmosfera in care trebuie sa se desfasoare o reuniune.
d) Sa-1 invatam cum sa ne prezinte la inceputul reuniunii pentru a crea o atmosfera de incredere.
e) Organizatorul trebuie sa fie convingator (sa creada) in ceea ce face pentru ca invitatii ii vor
adresa intrebari si este important sa fie pregatit. Convingerea lui determina, in cea mai mare
masura, succesul reuniunii.
Reuniunile se impart in trei parti:

a) Reuniunea inainte de reuniune
Este intervalul de timp in care invitatii ajung pe rand. Stabiliti un dialog pozitiv si
relaxat despre chestiuni personale ale invitatilor: De unde sunteti? Cu ce va ocupati? Schimb de
opinii etc.

b) Prezentarea proiectului
a) Este formata din doua parti: prima parte este prezentarea oratorului de catre organizator
(edificarea) si a doua parte este prezentarea planului. Trebuie sa fie facuta de un manager din
linia ascendenta bine pregatit. Aceasta trebuie sa dureze maxim 45 de minute.
b) Prezentarea nu trebuie sa fie sofisticata, cu cat este mai simpla cu atat se va putea duplica mai
bine si avea un impact mai puternic. Important este sa reusesti sa transmiti entuziasmul si
pasiunea ta. Acest lucru o va face duplicabild. Daca este foarte sofisticata nu se va duplica.
c) Utilizati Modelul Prezentarii Planului de marketing si CD-ul despre afacere.
d) Gazda trebuie sa inregistreze Planul si sa ia notite. Acest lucru va da credibilitate oratorului si a
prezentarii in sine.
e) Una dintre temerile ce trebuie invinse este frica de a prezenta planul. Un lider ce va intarziain a
prezenta un plan va intarzia procesul de duplicare in organizatia sa. Daca nu organizeaza o
reuniune in trei luni, rar se intdmpla sa o faca altcineva in organizatia sa. Este important sa
discutam cu noul lider pentru ca acesta sa exerseze prezentarea imediat dupa inregistrare.
f) Este important ca in prezentare, cand se vorbeste despre produse si despre Planul de
Compensatie, sa se mentionam ca toate informatiile se regasesc in Schema Planului de
Compensatie si Catalogul de Produse.
g) Pentru a capta atentia cu istoria personala trebuie sa povestim cele mai importante etape din
viata noastra pana in momentul intalnirii cu acest proeiect si deciziile pe care le-am luat in aceasta
privinta.
h) Este important ca atunci cand povestim despre viata noastra sa transmitem emotiile, cum ne
simtim facand parte din aceasta echipa si de ce am hotarat sa ne implicam in acest proiect pe care
ni-l ofera 4Life ca pe o sansa reala.

3. Reuniunea dupa reuniune
Este momentul cand se va vorbi cu invitatii, iar celor interesati li se vor inmana mapele de
indrumare stabilindu-se o intalnire pentru recuperarea lor si clarificarea oricaror nelamuriri
(24 — 48 ore).
Gradul de incredere al noului manager
Puncte importante
1. Este important sa stim intrebarile si dialogul pe care il vom avea cu persoanele care sunt
interesate.
2.Tn general, persoanele interesate se indreapta citre orator. Dacd sunt sapte persoane la
prezentare, 2 - 3 persoane vor fi interesate. Poate fi gresit sa incercam sa-i multumim pe toti.
Trebuie sa ne concentram pe acele persoane care arata mai mult interes.
3. Daca persoanele intreaba despre produse sau despre Planul de Compensatie, se va face
referire la Schema Planului de Compensatie, Catalogul de Produse, CD-uri de prezentare si cu
marturii. | se da acest material invitatului interesat si se fixeaza o intalnire pentru recuperarea lui
si pentru clarificarea eventualele nelamuriri. Este important sa folosim agenda pentru a stabili




data urmatoarei intalniri. Atunci, se va recupera materialul, se va raspunde la intrebari si se va
stabili Tn ce categorie se Tncadreaza viitorul asociat: Tn cea de client, distribuitor sau manager de
retea. Acest lucru este important pentru a sti cum sa lucram cu el in viitor.

4. Nu intrebati niciodata: Ti-a placut? Ce crezi despre asta?

5. Puneti urmatoarele intrebari:

a) Cine crezi ca pot fi primii tai lideri?

b) Ce aspecte ti-au atras mai mult atentia?

¢) Cum crezi ca ar putea acest proiect sa-ti schimbe calitatea vietii?

d) Cum te vei simti in ziua in care vei reusi sa-ti indeplinesti visele?

Cum sa organizati o reuniune de grup eficienta?

De-a lungul anilor, unul dintre conceptele de succes in marketingul de retea a fost cel al
reuniunilor la domiciliu. Este usor de duplicat si creaza o atmosfera favorabila imbunatatirii
relatiilor interumane.

Pentru obtinerea de rezultate eficiente trebuie sa tinem cont de urmatoarele aspecte:

1. Stabiliti doua date Tmpreuna cu coordonatorul dumneavoastra pentru prezentarea
planului.

2. Incepeti sa invitati posibilii asociati, cu sapte zile ihainte de data reuniunii.

3. Utilizati invitatia model.

4. E bine sa invitati mai multe persoane decat cele pe care le asteptati. Oamenii sunt foarte
ocupati si se pot intampla diferite lucruri, ce pot duce la anulari. Nu riscati sa irositi timpul
pretios al coordonatorului vostru.

5. Asigurati-va ca persoanele inteleg ca le asteptati. Cereti-le sa va confirme participarea
sigura in momentul in care stabiliti intalnirea. Daca nu, puteti invita alte persoane si sa fixati alta
intalnire cu ei.

6. Trebuie sa va imbracati formal, amintiti-va ca este o reuniune de afaceri.

7. Nu puneti multe scaune, trebuie sa aveti scaune in plus disponibile, dar este mai bine sa
le aduceti mai tarziu daca aveti nevoie, in loc sa aveti scaune goale.

8. Inchideti orice animal de companie care poate s3 va distragd atentia si asigurati-va c3
cineva are grija de copiii mici in timpul reuniunii.

9. Deconectati telefonul si inchideti televizorul.

10. Tncepeti la ora stabilitd si nu mentionati persoanele care nu au ajuns la reuniune si nu
sunt prezente!!l Asta creeaza o atmosfera negativa de inceput si da impresia celor care au venit
ca ei nu sunt importanti.

11. Nu serviti bauturi racoritoare pe durata prezentarii. Cand terminati prezentare puteti
servi bauturi racoritoare. Incercati sa folositi obiecte de unica folosinta pentru a fi mai simplu.

12. Nu serviti bauturi alcoolice.

13. Gazda trebuie sa inceapa, prezentand pe cel care vorbeste ca pe un prieten si asociat
de succes. Transmiteti invitatilor increderea si aprecierea voastra pentru timpul dedicat pentru a
oferi ajutor si pentru a explica acest proiect.

14. Fiti atent, luati notite, inregistrati reuniunea pentru ca dupa aceea sa o studiati.

15. Cuvantul de incheiere al organizatorului trebuie sa sublinieze importanta acestui
proiect pentru el si familia lui.

16. Oferiti bauturi racoritoare in timp ce coordonatorul raspunde la intrebari si distribuiti
mapele de indrumare fiecarui invitat interesat.

17. Programati intalniri de recuperare a acestor mape.

18. Tn timpul discutiilor de socializare adresati intrebari cum ar fi:

e ,Ati primit vreodata explicatii despre acest tip de afacere?”

e ,Este usor de inteles cum facem bani cu aceasta afacere?”

e ,V-ati gandit vreodata la o alta persoana ce ar putea fi introdusa in retea?”
e ,Ce aspect va intereseaza mai mult din acest proiect?”



19. Asigurati-va ca persoanele interesate sa primeasca mapele de indrumare
corespunzatoare.

20. Intodeauna invitati persoanele interesate la urm&toarea reuniune centrald de consiliere
si spuneti-le ca pot aduce alte persoane. E bine sa mentionati ca: ,, Aceasta afacere se intelege
mai bine cand se explica si a doua oara”.

21. Ajutandu-i pe noii asociati sa organizeze reuniuni de prezentare iti dezvolti reteaua
in profunzime si obtii venituri reziduale in acelasi timp ce 1i inveti sa faca acelasi lucru.

PASUL 7: INDRUMAREA

Odata ce ati prezentat proiectul si ati oferit mapa de indrumare viitorului asociat, acesta va avea
la dispozitie toata informatia necesara pentru a lua o decizie. Fixati o intalnire in maxim de 24 — 48
de ore pentru a face indrumarea. Obiectivul acestui pas este de a ajuta posibilul asociat sa ia mai
usor o decizie. Permiteti-i fiecaruia sa judece pentru el insusi. Nu discutati si nu faceti presiuni,
|asati-| sa aleaga ceea ce isi doreste. Nu este vorba despre a vinde un kit. Daca viitorul asociat va
intra in afacere presat de cineva numai sa cumpere ceva, fiti sigur ca nu va dezvolta bine reteaua.
Trebuie sa aveti in vedere ca sistemul educativ a fost creat pentru a oferi toate informatiile
necesare viitorului asociat, astfel incat el sa fie cel care alege ce drum va urma: manager de retea,
client, distribuitor sau sa nu intre.
Fiti atenti la toate intrebarile lui si clarificati toate nelamuririle in mod pozitiv. Probabil va trebui
sa explicati din nou anumite aspecte ale proiectului. Nu va temeti de intrebari, cand acesta are
intrebari este un semn bun, iInseamna ca este interesat.
Evitati excesul de informatii. O eroare des intalnita este incercarea de a convinge oferind prea
multe informatii tehnice despre produse sau planul de compensatie. Acest exces intarzie luarea
deciziei deoarece declanseaza analiza logica. De exemplu, daca viitorul asociat nu are pregatire in
domeniul sanatatii si i oferim prea multe informatii tehnice despre produs, nu va intelege, ceea
ce il va face confuz si incapabil sa se vizualizeze exercitand o profesie atit de complicata. Decat sa
incercam sa convingem o persoana utilizand argumente logice, este mult mai simplu si eficient sa
povestim despre cei care au incercat produsul si sa utilizam toate sursele de informatii oferite de
sistemul educativ. Asa, viitorul asociat isi va da seama ca acest proiect este usor de realizat odata
ce ai ales sa participi.
Daca o persoana nu poate lua decizia imediat, ii puteti spune: ,Cand am cunoscut acest proiect nu
am putut intelege toate amanuntele dintr-o data, de aceea mi-am oferit posibilitatea de a asculta
din nou prezentarea lui si atunci am inteles ce poate insemna acest proiect pentru mine si pentru
viitorul familiei mele”. Invita-l la o reuniune centrald, transmitand increderea pe care tu o ai intr-o
astfel de reuniune. Prin participarea la o alta reuniune si cunoscand persoane ce au succes in 4Life
va putea lua o decizie corecta.
n continuare, trebuie s3 procedezi in asa fel incat viitorul asociat s3 nu se simt3 nici abandonat,
nici agasat si sa evaluezi gradul lui de interes. Asa il vei putea ajuta sa ia o decizie privind forma de
asociere:
1. Manager de retea: incepe sa construiasca o retea pentru a obtine independenta financiara;
2. Distribuitor: cumpara direct de la fabrica, la pret de fabrica si vinde produse;
3. Client.
Odata decizia luata, puteti continua procesul educational pentru ca start-ul lor sa fie
corespunzator alegerii facute. Daca au decis sa devina manager de retea, stabiliti o intalnire
pentru o planificare manageriala si incepeti sa aplicati sistemul educativ. Sa intre in posesia
Ghidului Succesului si sa inceapa studiul lui pana la viitoarea intalnire.
Obiectiuni intalnite in faza de indrumare:
O persoana care mai are nelamuriri dupa tot procesul anterior, probabil va avea unele obiectiuni.
Daca nu se simte pregatit sa ia o decizie in acel moment, e posibil sa fie nevoie sa analizati mai
indeaproape ingrijorarile sale. Aveti in vedere ca acesta este un concept nou si foarte diferit
pentru majoritatea persoanelor si poate nu au inteles ce le-ati explicat sau poate le este teama ca



nu o pot face. Trebuie sa tratati aceste ingrijorari cu incredere, dar si cu sensibilitate. Ei trebuie sa-
si dea seama ca ii respectati si li intelegeti, dar ca intr-adevar i puteti ajuta.

Dumneavoastra intelegesi mai bine si stiti ca orice persoand, care vrea mai mult de la viatd sicu o
puternica dorinta de a invata, poate avea succes.

Mai mult, stiti ca varsta, educatia, rasa sau personalitatea nu sunt un obstacol catre succes.
Restrictiile de timp sau bani nu sunt o problema in a dezvolta aceasta afacere.

Aceasta companie are legimitate si se bazeaza pe corectitudine si onestitate.

Activitatea si rezultatele tale sunt o dovada ca acest proiect functioneaza. Veti intalni de multe ori
aceste fraze si trebuie sa stiti ca in spatele lor se ascunde frica: ,, Sunt foarte ocupat in acest
moment si nu am timp”, ,,Nu stiu daca aceasta afacere este intr-adevar pentru mine”.

Multi dintre posibilii asociati dau aceste raspunsuriin loc sa fie sinceri. De exemplu, spun: ,Sunt
foarte ocupat”, in loc sa fie sincer si sa spuna: ,,nu sunt sigur daca pot sau daca voi puteasao
fac”. Vom avea multe satisfactii daca vom ajuta persoanele sa treaca peste aceste temeri si emotii
negative pentru a putea sa ia o decizie. Mai tarziu, ei va vor multumi ca i-ati ajutati sa creada.
Dati un raspuns scurt si intelegator temerilor si obiectiilor lor. Apoi indreptati conversatia din nou
catre necesitati si vise.

Daca va spune: , Nu sunt sigur daca este pentru mine”

Raspuns: ,, ........ stiu cum va simtiti pentru ca asa mi s-a intamplat si mie prima data.

De abia la a doua prezentare am inceput sa inteleg importanta acestui proiect pentru mine.
Parerea mea sa mai asculti odata inainte de a lua o decizie”. Invitati-l la o reuniune centrala.

Daca va spune: ,Nu am timp”.

Raspuns: ,,Stiu ca sunteti o persoana cu adevarat ocupata si acesta este unul dintre motivele
principale pentru care am decis sa vorbesc cu dumneavoastrd. Eu insumi eram foarte ocupat, dar
am descoperit ca proiectul nostru poate solutiona aceasta problema si il face potrivit pentru
persoane ocupate ca noi. Este exact ceea ce cautam pentru a avea timp si pentru a face lucruri
importante in viata. Veniti la o a doua prezentare si acolo puteti cunoaste persoane cu care sa va
identificati”. Invitati-l la o reuniune centrala.

Daca va spune: Sunt ingrijorat ca acest proiect va esua din cauza saturatiei.

Raspuns: Acesta a fost de asemenea unul dintre primele mele ganduri, dar cu cat ma gandesc mai
mult la asta Tmi dau seama ca in fiecare zi mai multe persoane recunosc limitele muncii ca salariat.
Tn fiecare luna, un numar semnificativ de tineri se cdsatoresc si cautd noi oportunitati. PAna acum
noi am atins un mic procent pe piata. Abia 1% din populatia globala se ocupa serios de aceasta
industrie”.

Daca va spune: ,,Sunt ingrijorat ca nu sunt printre primii. Pentru ca primii sunt cei care castiga cel
mai mult”.

Raspuns: Intr-o afacere precum marketingul de retea nu este necesar sa fiti printre primii ca s3
castigati mai multi bani. Se poate demonstra matematic faptul ca o persoana care incepe mai
tarziu poate castiga mai mult, deoarece poate beneficia de experienta celorlalti, de mai multe
surse de informatii actualizate in permanenta si de exemple de persoane care au deja rezultate.
Cand veti veni la o reuniune centrala veti cunoaste persoane care au inceput de curand si care
deja au rezultate.

Daca va spune: ,,Nu am nevoie de mai multi bani” sau ,,Ma simt incomod fata de conceptul de
bogatie”.

Raspuns: , Va inteleg ingrijorarea, multe persoane se pare ca dau prea multa importanta banilor.
Noi vorbim despre un mediu financiar care poate fi utilizat pentru a ne da multe optiuni. Acest
venit aditional va va ajuta sa va puteti petrece mai mult timp cu copiii. Sau poate insemna fonduri
suplimentare pentru a ajuta persoanele cu necesitati, organizatii nonguvernamentale si biserici
sau pentru a face opere de caritate. De ce sa nu vedem mai departe de interesul personal?”
Invitati-l la o reuniune centrala ca sa cunoasca persoane care, la inceput, gandeau la fel ca el.
Lista de persoane recomandate. Cum s-o obtinem?



Este important sa invatati sa va intocmiti o lista de persoane recomandate. Persoanelor care nu
manifesta interes pentru acest proiect cere-le informatii despre alte persoane pe care ei le
considera potrivite sau care ar putea fi interesate de proiect. , Ati spus ca pentru moment nu
ati dori sa construiti o retea, dar daca ati face-o pe cine ati adauga pe lista? Care din cunostintele
dumneavoastra considerati ca ar fi potrivit pentru aceasta afacere? De ce?”
Astfel, 1l ajutati pe asociat sa vizualizeze afacerea ca si cum ar fi a lui si il rugati sa va dea numele
persoanelor care ar fi potrivite. Asa puteti completa aceasta lista si cu persoane recomandate.
Elementul cheie in a obtine aceste informatii este mentinerea de relatii bune cu ceilalti.
Daca mentineti in continuare o relatie buna, puteti obtine mai tarziu referinte si in mod sigur
asociatul va vorbi despre dumneavoastra prietenilor sai. Momentan, se poate sa nu vedem
rezultatele. De aceea sistemul functioneaza pe termen lung, ca si cum plantati semintele acum
si vedeti roadele peste un an sau doi.
Puncte importante
1. Stabiliti o intalnire dupa 24 — 48 de ore pentru a recupera mapa de indrumare si a clarifica
neldmuririle posibilului asociat.
2. Stabiliti ziua, ora si locul intalnirii.
3. Nu-i presati. Dati-le libertatea de a alege intre: client (oferiti cateva produse de baza),
distribuitor (daca il intereseaza vanzarea), sau manager de retea (viziunea lui este sa dezvolte o
retea care sa-i ofere libertate).
4. Daca dupa aceasta etapa mai are indoieli, invitati-l la 0 a doua prezentare sau
la o reuniune centrala.
Pasul 8: CONSILIEREA CU COORDONATORUL
Este foarte importanta evaluarea si analiza periodica a progresului nostru in afacere impreuna cu
coordonatorul nostru sau liderul de grup. Asa vom putea stabili in ce punct ne aflam si vom putea
elabora strategii pentru buna functionare a afacerii.
Aceasta analiza presupune:
1. o diagrama in fiecare luna cu nume si puncte acumulate pe fiecare linie (linie descendenta);
2. proiectii de dezvoltare pentru urmatoarea luna;
3. verificarea acestora lunar: este conform cu cresterea pe care a avut-o?, in ce arii trebuie
imbunatatita?
4. evaluarea volumului obtinut in primele trei nivele si volumul total al organizatiei;
Tn baza acestei analize stabiliti angajamente si obiective lunare:
e Cate reuniuni la domiciliu voi face luna aceasta?
e Cate persoane din organizatia mea vor participa la activitatile sistemului educativ?
e Cati clienti noi? Volumul de vanzari personale pentru aceasta luna?
Pasul 9: DUPLICAREA
A. Aratati-le mereu noilor asociati cei noua pasi din Ghidul Succesului. Pentru a si-l insusi trebuie
aplicat in mod constant.
B. Este important sa invatam bine pasii pentru a putea transmite informatia corect asociatilor
nostri. Prin exemplu personal vom transmite cel mai bine cunostintele noastre celor din retea.
C. Mentineti afacerea simpla. Faceti lucruri pe care ceilalti sa le poata duplica si copia cu usurinta.
D. In primul rand trebuie s& nvitam noi, apoi sa-i invatdm pe altii si, in final, s3-i Invitam cum s
invete pe altii prin intermediul experientelor personale si al intrebarilor. Aceasta este cea mai
buna metoda.
1.2 START-UL PROIECTULUI
Obiectivul principal al acestei etape este de a crea o atmosfera propice indrumarii viitorului
asociat prin tot acest proces. Este important ca persoanele sa urmeze acest proces de educare
fara a se simti obligate. Startul trebuie sa ii pregateasca pentru a lua decizii corecte si mai ales sa
permita consolidarea relatiei intre coordonator si viitorul asociat. Daca relatia dumneavoastra cu




viitorul asociat nu este buna in acest moment trebuie sa va adaptati actiunile astfel incat sa-i
puteti acorda mai mult timp de acomodare.

Startul incepe cu lista de viitori asociati. Selectionati asociatii si faceti invitatia, urmarind ghidul
invitatiei model. Pe cei cu care aveti o relatie mai buna sau care se arata interesati ii puteti invita
direct la o reuniune de grup sau la o reuniune centrala. Acei invitati care au nevoie de o
introducere mai detaliata despre marketingul in retea pot fi pregatiti prin intermediul altor
materiale, Tnainte de prezentarea proiectului. Acest material oferit trebuie sa trezeasca interesul
viitorului asociat pentru mai multe informatii. Cereti parerea invitatilor despre informatiile
primite. Aceasta metoda are ca obiectiv participarea lui la o prezentare.

Dupa primul contact cu un posibil asociat, prezentarea proiectului trebuie sa aiba loc intr-un
interval de maxim 5 zile. Reuniunea de grup sau reuniunea centrald, sunt cele mai potrivite pentru
a face prezentarea. Unii raman impresionati de reuniunile centrale mai mari, iar altii raspund mai
bine intr-un ambient mai intim si mai linistit. Ganditi-va bine in care mediu este mai receptiv
invitatul dumneavoastra.

Dintre toate tipurile de reuniuni cea de grup are cea mai mare importanta. Relatiile se
consolideaza mai mult in cadrul reuniunilor de grup. Pe de alta parte, reuniunile centrale sunt
dovada succesului la nivel colectiv. Tn timp ce reuniunea de grup sustine angajamentul personal,
reuniunile centrale se axeaza pe angajamentul fata de intreaga retea.

Daca nu ati programat reuniuni de grup sau reuniuni centrale dupa o perioada de 5 zile de la
intalnirea cu viitorul asociat, aranjati o prezentare individuala. De indata ce stapaniti modelul de
prezentare a planului de marketing nu veti avea probleme in organizarea prezentarii individuale.
Aceasta poate fi eficienta dar nu poate inlocui eficacitatea reuniunii de grup sau credibilitatea
asigurata de o reuniune centrala. Prezentarea individuald poate fi un instrument eficient in
situatiile in care inca nu s-a stabilit o relatie cu viitorul asociat.

Indiferent de tipul reuniunii la care participa viitorul asociat trebuie sa primeasca o mapa de
indrumare, fie de afacere, fie de produse. Aceasta mapa contine informatii mai detaliate despre
proiectul prezentat.

Prin prezentarea proiectului plantam o samanta, iar mapa de indrumare asigura incoltirea ei.

La intalnirea stabilita pentru recuperarea mapei avem ocazia de a consolida relatia cu viitorul
asociat. Indrumarea ofer3 trei variante viitorului asociat: manager de retea, distribuitor

sau client. Dumneavoastra si reteaua veti avea de castigat, indiferent care va fi decizia lui. Asa
cum arata urmatoarea diagrama, fiecare alegere conduce direct sau indirect la lista de viitori
asociati si procesul incepe din nou prin addaugarea pe lista a persoanelor recomandate de catre
manageri, clienti sau cei neinteresati.

Cei 9 pasi pentru duplicare impreuna cu etapa de start reprezinta forma cea mai puternica de
duplicare si in acelasi timp motorul sistemului educativ.

1.3 PLANIFICARE MANAGERIALA
Planificarea manageriala trebuie sa dureze 2 ore si sa fie programata in momentul in care noul
asociat semneaza.
La aceasta intalnire, urmand pasii ghidului il veti ajuta sa-si descopere visele, veti face planuri si
veti stabili obiective clare, astfel el va sti sigur directia pe care o va urma. Va invata conceptele de
baza pe care trebuie sa le stie pentru a putea dezvolta o retea si se va transforma intr-un
profesionist al industriei de marketing in retea.
Este important sa-i explicati noului asociat ca azi a inceput un proces in care, cu ajutorul
sistemului educativ oferit de INT, se va transforma intr-un adevarat profesionist in industria
de marketing in retea. Managerul de retea joaca trei roluri: arhitect, constructor si lider.
Acesta este un organizator cu viziune, o persoana care stie sa viseze si sa-si realizeze visele.
Cand cineva gandeste ca un arhitect actioneaza ca un constructor si conduce ca un lider va fi un
adevarat manager.




Caracteristicile unui manager de retea:
A. ARHITECT

1. Vizualizeaza mari realizari

2. Studiaza Ghidul Succesului

3. Creeaza un plan de actiune
B. CONSTRUCTOR

1. Urmeaza cei 9 pasi de duplicare

2. Prezinta proiectul

3. Consolideaza relatiile

4. Participa la toate reuniunile

5. Foloseste 100% produse 4Life

6. Are 5 consumatori constanti
C. LIDER

1. Manifesta spirit de echipa

2. Tsi formeaza si coordoneazi frontalii

3. Evalueaza si apreciaza reusitele echipei sale

4. Utilizeaza si promoveaza instrumentele sistemului educativ

PUNEREA IN PRACTICA A PRIMILOR PASI SPRE SUCCES

A. CLARIFICAREA VISELOR
Primul lucru pe care trebuie sa-l faceti impreuna este analiza viselor.
Pentru ca tu esti coordonatorul trebuie sa-i spui tu primul, de ce ai ales acest drum si care sunt
visele tale. Aceasta 1i va oferi noul asociat mai multa incredere, va spune ce vise doreste sa-si
indeplineasca si prin aceasta va veti consolida relatia cu el. Cand va angajati sa lucrati in echipa
pentru realizarea viselor se creeaza o relatie permanenta. Pentru a descoperi visele noului asociat
cea mai buna forma de a reusi este cu ajutorul intrebarilor.
Puteti utiliza ca model urmatoarele:
,Pentru ca proiectul dumneavoastra sa porneasca bine visul trebuie sa fie clar si precis, nu o
dorint3 vagd. Puteti descrie visul dumneavoastrd cu detalii exacte? 1l puteti vizualiza?
Visul este atat de puternic incat il puteti simti, atinge, savura? De ce ati decis sa initiati acest
proiect si ce vreti sa realizati? Cand veti putea sa raspundeti la aceste intrebari inseamna ca ati
identificat visul. Si cel mai important: Ce sunteti dispus sa faceti pentru a va indeplini visele?
V-ati gandit la obstacolele pe care le veti intalni in drum? Sunteti dispus sa le Tnvingeti?
Sunteti convins ca visul merita toate eforturile? Altfel spus, visul este real? Cand veti identifica
visul veti fi pregatit pentru a actiona. Ce vise anume va fac sa actionati? Ce va doriti? Exista doua
lucruri pe care majoritatea dintre noi ni le dorim: sa avem suficienti bani si sa avem si timp pentru
a ne bucura de ei.
- Vrem siguranta financiara si libertate pentru a putea calatori.
- Vrem sa ne fie recunoscute meritele si sa fim apreciati pentru asta.
- Vrem sa ne bucuram de o viata fara greutati si fara restrictii.
- Vrem sa fim “Liberi".
Fara actiune succesul va fi imposibil si actionam pentru ca visam. Atunci este logic faptul ca
pentru a avea succes trebuie sa gasim un vis clar si precis.
Apoi marea intrebare: Care este visul tau?
Verificati visele prin urmatoarele intrebari:
1. De cand aveti acest vis? Va ganditi noaptea cum I-ati putea realiza?
2. Ce alte vise aveti?
3. Sunteti dispus sa treceti peste orice obstacol pentru indeplinirea acestui vis?
4. Daca ar fi sa alegeti cel mai important vis, acesta ar fi acela?
5. Ati putea realiza visul cu ajutorul jobului pe care il aveti in prezent?
6. Ce alte modalitati pentru a va realiza visul ar fi?



7. Acest proiect este singura forma de indeplinire a visului?

B STABILIREA OBIECTIVELOR

Tn procesul de stabilire a obiectivelor trebuie mereu sd ne intrebdm ce avem de ficut. Obiectivele
nu sunt vise, se refera la actiuni specifice si la nivelurile de reusita din planul de compensatie
4Life. n primul rand trebuie sa definiti unde vreti sa ajungeti la sfarsitul planului de actiune.

1. Stabiliti o perioada de timp. Cand doriti sa reusiti? Pentru aceasta va poate ajuta planul de
independenta financiara de 2-5 ani 4Life (vezi pag. 13). Faceti propriul dumneavoastra plan de
actiune si puneti datele la care doriti sa ajungeti in diferitele etape ale planului de compensatie
4Life.

2. Consultati planul de compensatie 4Life.

3. Stabiliti scopuri pe termen scurt: lider, diamante, prezidential.

4. Stabiliti scopuri pe termen lung: iternational, oro, platino.

5. Notati progresele dumneavoastra in plan si faceti o evaluare.

C ANGAJAMENTUL

Cand, impreuna cu noul asociat, stabiliti un angajament puteti incepe sa actionati in cadrul
proiectului pentru a face ca lucrurile sa functioneze. Stabiliti zilele si orele din saptamana pe care
noul asociat este dispus sa le investeasca pentru proeiectul sau. Stabiliti un plan de lucru si actiuni
zilnice necesare pentru a realiza obiectivele pe care le-am stabilit.

Completati un certificat de angajament in vederea identificarii viitorilor manageri de retea.
ANGAJAMENTUL NOULUI MANAGER DE RETEA

EU , iti promit tie, urmatoarele:

-sa urmez cei 9 pasi din Ghid;

-sa particip si sa promovez toate activitatile sistemului educativ;

-sa lucrez in echipa dumneavoastra pentru a dezvolta reteaua;

-sa fiu un consumator activ;

-sa investesc minim 10 ore pe saptamana pentru realizarea proiectului;

-sa prezint proiectul cel putin unei persoane pe zi.

Managerii de retea sunt interprinzatori independenti, nu sunt angajati.

De aceea, angajamentul trebuie sa fie luat cu tine insasi, cu proiectul tau si cu viitorul familiei
dumneavoastra.

ANGAJAMENTUL MANAGERULUI COORDONATOR

EU, iti promit tie, sa te ajut fara restrictii la inceputul proiectului tau pentru a avea succes fara
limite si sa indeplinesc urmatoarele:

-sa realizez planificarea manageriala cu intentia de a crea un plan de actiune pentru a pune
proiectul tdu pe pcioare. In acest plan de lucru vom clarifica visele tale, vom stabili obiective si
angajamente, vom crea o lista de posibili asociati si i vom invita la o prezentare a proiectului;
-sa prezint proiectul noilor asociati pana cand vei invata sa faci acelasi lucru;

- sd te Tnvat prin exemplu propriu toti pasii din Ghidul Succesului pana cand vei dobandi
increderea Tn acesta si vei obtine cunostintele necesare dezvoltarii unei retele puternice;

-sa avem intalniri si evaluari periodice pentru dezvoltarea strategiilor de realizare a obiectivelor
propuse.

D. LISTA VIITORILOR ASOCIATI

Aceasti listd trebuie ficutd in echip3, coordonator - frontal. incurajati noul asociat sd puna cit mai
multe nume pe lista. Sa aveti in vedere faptul ca mai multe nume pe lista inseamna mai multe
sanse de succes in acest proiect.

Cel mai important capital in aceasta afacere sunt persoanele, de aceea trebuie sa facem o lista cat
mai mare. Aranjati persoanele pe diferite categorii:

1. Apropiati

2. Cunostinte

3. Persoane recomandate



4. Cunoscuti la distanta

E. INVITATIA

Noul asociat trebuie invatat cum sa faca invitatia (vezi modelul). Deoarece produsele 4Life sunt
destinate sanatatii, noului asociat va avea tendinta sa invite persoanele cu probleme de sanatate
pe care le cunoaste. Acest lucru va intarzia dezvoltarea proiectului deoarece multe dintre aceste
persoane nu se vor implica. Marketingul de retea este o afacere productiva ce va poate asigura
independenta financiara. Daca dorim sa dezvoltam o retea solida si productiva trebuie sa ne axam
pe construirea retelei si de aceea trebuie sa stim cum sa facem o invitatie. Trebuie sa avem mereu
in minte ca invitatia este pentru prezentarea intregului proiect si poate schimba multe vieti.

F. PROGRAMATI DOUA REUNIUNI DE PREZENTARE

Fixati data acestor doua reuniuni de grup si explicati-i noului asociat cum se desfasoara acestea.
Reuniunile de grup sunt baza dezvoltarii retelei. Aici se consolideaza relatia dintre invitati,
manager organizator si coordonator. Reuniunea de grup trebuie sa transmita mesajul ca exista o
alternativa reala de a obtine independenta financiara bazata pe un sistem educativ deja verificat
si 0 echipa numita International Network Team, care te va indruma in tot acest proces.

G. INFORMA'II NECESARE INSCRIERII

1. Tnvatati-i cum sd completeze un contract si informati-i despre documentele necesare.

2. Aratati-le de ce este important ca noii asociati sa achizitioneze Kitul pentru a fi diamante
promotional.

3. Trimiterea documentelor catre 4Life pentru completarea inscrierii.

4. Tnvatati-i cum s3 comande produse si diferitele modalitati de comanda (prin telefon,

internet, personal la birouri sau depozite autorizate).

1.4 PREZENTAREA PLANULUI DE MARKETING

MODELUL PREZENTARII PLANULUI DE MARKETING
1. Scurt istoric personal:

a. Viata ta inainte de a cunoaste beneficiile 4life;

b. Primele impresii din experienta 4life.
2. Compania: 4Life Research
Ce beneficii ofera 4Life Research?
SANATATE+ BANI

A. David si Bianca Lisonbee, fondatori 4Life, au peste 30 de ani de experienta in industria
marketingului de retea.

B. Echipa de cercetare si de studii stiintifice: Dr Calvin MC Causland, Dr William Hennen, Dr
Duane Townsend, Dr David Marcowitz, Dr Robert Robertson, etc.

C. Echipa de conducere: Steven Tew: Presedinte 4Life, Bruce Redd: Vicepresedinte 4LlIfe.

D. Spatiul companiei ocupa o suprafata de peste 25.000 metri patrati.

E. Referinte economice: Revista Inc. 500 a clasificat 4Life pe locul 15, dintre cele mai
dezvoltate companii din SUA, din anul 2003, cu o crestere economica de 6109% in 5 ani.
3. Produsul

A. Transfer Factor: Nu este o vitamina, nu este un mineral, nu este o planta, este pasul
cel mai avansat din medicina preventiva. PATENTAT: cu peste 3000 de investigatii stiintifice si
peste 40 de milioane de dolari in investigatii.

B. Este produsul natural cel mai inovator obtinut prin intermediul nanotehnologiei
moleculare.

C. Intdreste raspunsul sistemului imunitar cu pand la 437%.

D. Este un produs inregistrat in P.D.R ( Cartea de referinta a medicilor).

E. Prezentam pe scurt diversitatea produselor 4Life.

F. Cateva marturii ale unor cazuri reale de utilizare a produsului.
4. Beneficiile marketingului de retea




1. Sa ne indreptam atentia asupra urmatoarelor intrebari:
- Viata mea este mai buna azi decatin urma cu 1 an sau 5 ani?
- Ce imi propun sa realizez peste doi ani? Dar peste 5 ani? Detin cu adevarat controlul vietii mele
si al viitorului meu financiar?
- Ce am face daca timpul si banii nu ar mai fi un obstacol?
- Am avea acelasi stil de viata? Suntem fericiti?
2. intrebati-va invitatii:
- Ce alternative cunoasteti pentru a ne mari veniturile?
- Afacere proprie, investitii, un job in strainatate, un al doilea job.
3. Eu vreau sa va prezint cea mai buna alternativa de a dobandi independenta financiara,
confirmata si de experti din domeniu.
Ce inseamna marketingul de retea? (MLM)
- Comertul traditional
- Fabrica — Distribuitor — Depozit — Oferte — Magazin- Consumatori
- Marketingul de retea:
- Fabrica Consumator
Avantaje
1. Investitie mica, risc redus si inalta rentabilitate.
2. Va puteti spori veniturile cu acest second job.
3. Expansiune economica fara granite.
4. 1ti faci propriul orar.
5. Venit potential nelimitat.
6. Venituri in renta vs. Venituri liniare

Venit liniar Venit in renta
8—-10ore/ zi 1-2ore/zi

30-40 ani 2 -5 ani

Orar fix Orar flexibil

Pensie = saracie Independenta Financiara

5. PLANUL DE MARKETING 4LIFE?
e Cum se pot castiga bani in 4Life?
a. Consumator: cumparam produse pentru a ne imbunatati sanatatea;
b. Distribuitor: cumparam la pret de fabrica si vindem produsele;
c. Manager de retea: invatam sa cream o retea pentru a obtine venituri in renta si
independenta financiara.
¢ Achizitionarea kitului de distribuitor — Compass (30 euro)
e Managerii si mangerii de retea se angajeaza sa cumpere 2 flacoane Transfer Factor Plus pe
luna, sau echivalentul a 100 LP lunar pentru a se mentine activi in afacere, incasand bonusuri si
comisioane.
e Daca impartim beneficiile proiectului cu alte persoane obtinem:
- 25% din prima comanda a noilor asociati inscrisi de noi,
- 25% din comenzile personale care depasesc 100 LP;
- Bonus power pool
- Venit in renta:

Nivel Nr. persoane LP % Venit in renta
1 6 600 2% 12S

2 36 3.600 25% 900 S

3 216 21.600 5% 1.080 S

- Bonus Diamante - 6% de la nivelul 4 in jos;
- Bonus Diamante Presidencial - 12% de la nivelul 4 in jos + 3% din 2 generatii de Diamantes
Presidenciales;



- Bonus Diamante Internacional - 2% din veniturile brute mondiale;

- Bonus Diamante Internacional Platino - 1% din veniturile brute mondiale.

CUM OBTIN CUNOSTINTELE NECESARE PENTRU A DEZVOLTA RETEAUA SI CINE MA VA SUSTINE?
International Network Team (INT) - Ce este INT?

Este o echipa de profesionisti in marketingul de retea, care bazandu-se pe principiile
enuntate in Ghidului Succesului se angajeaza sa schimbe ceva in viata oamenilor, oferindu-le
sansa reala de dezvoltare personala, contributie sociala si independenta financiara. INT are un
plan bine definit pentru succesul vostru in acest domeniu. Acest ,,plan” reprezinta un intreg
sistem educational care va va invata pas cu pas cum sa construiti o retea stabila, durabila si
productiva.

Ce instrumente iti pune la dispozitie INT?

1. Reuniuni in diferite orase, conduse de catre specialisti.

2. Seminarii si dezbateri pe teme de management de retea.

3. Seminarii despre produse, sustinute de specialisti in domeniul sanatatii.

4. Seminarii despre relatiile interumane si dezvoltare personala (apreciere, autoapreciere,
egalitate, libertate, iubire).

5. DVD-uri, CD-uri, carti, reviste si alte instrumente necesare.

Cum saincep?

a. Completeaza contractul de asociere

b. Stabileste ce iti doresti sa obtii cu ajutorul acestui proiect.

c. Fa o lista cu posibili asociati.

d. Organizeaza mai multe reuniuni de grup.

PUNCTE IMPORTANTE IN PREZENTARE
Planul de marketing 4Life cuprinde 7 puncte importante:
1. SCURT ISTORIC PERSONAL: Povestea noastra personala este importanta pentru a permite
persoanelor care ne asculta sa ne cunoasca. Cand povestesti experiente din viata ta oamenii devin
mai receptivi, pentru ca nu incerci sa ii convingi, ci doar le descrii ce ti s-a intamplat. Vorbind
despre viata ta, publicul se poate regasi in anumite situatii traite de tine, ceea ce il face pe
posibilul asociat sa-si doreasca sa se implice in proiect, pentru ca in mare parte deciziile care se
iau Tn aceasta afacere sunt decizii bazate pe inteligenta emotionala.
Scrie si pregateste-ti povestea. VIATA TA INAINTE S| DUPA 4LIFE
2. COMPANIA
Al doilea punct in acest plan, este a edifica compania. Cine este 4Life si persoanele care sustin
acest proiect. Prin crearea unei bune imagini companiei se transmite un sentiment de incredere
posibililor asociati, transmitem ca 4Life este o companie serioasa si bine administrata. O persoana
increzatoare va participa la realizarea acestui proiect, una plina de indoieli nu va avea nici o
reactie. Motto-ul comaniei este: ,impreuna construim vieti”
3. PRODUSELE
- Mentionati ca produsele 4Life fac parte din ceea ce expertii considera ca va fi cea mai mare
tendinta economica in urmatorii 20 de ani, industria starii de bine (bunastarii).
- Povestiti istoria factorului de transfer si spuneti despre caracteristicile si beneficiile acestuia.
- Una dintre principalele indoieli pe care le poate avea posibilul asociat se refera la eficienta
produsului si ii putem demonstra prin marturii. Daca printre invitati exista si unii care au marturii
despre experienta lor cu produsul, ii vom invita sa le povesteasca.
De asemenea puteti povesti si cazuri pe care le cunoasteti. Trebuie mereu sa faceti referire la
faptul ca exista materiale cu informatii si o inregistrare video pe care organizatorul reuniunii i-o
poate imprumuta, la cerere.
- Evitati excesul de informatii, materialele despre produse, informatiile despre companie si
inregistrarea video sunt suficiente pentru ca posibilul asociat sa creada in eficienta produsului.
4. BENEFICIILE MARKETINGULUI DE RETEA



Vorbind despre conceptul de Marketing de Retea, este important a spune ca este una dintre cele
mai mari tendinte economice la nivel mondial. Mentionati ca este o profesie si persoanele care
vor invata fundamentele acestei profesii vor fi profesionistii cei mai bine platiti in secolul XXI.
Spuneti despre beneficiile pe care le ofera Marketingul de Retea vis-a-vis de alte optiuni pe care le
avem cum ar fi: al doilea loc de munca, o afacere proprie, o investitie, etc.

Tn materialele informative veti gdsi mai multe informatii si date statistice care v pot ajuta mult.
5. PLANUL: Cum se castiga bani cu 4Life?

- Cand prezentam planul trebuie sa descriem cele mai importante concepte generale si sd le
evidentiem.

- Prezentarea trebuie sa fie simpla pentru a putea fi inteleasa si duplicata.

- Nu incercati sa explicati toate bonusurile, acest lucru creeaza confuzie si neincredere printre
posibilii asociati.

- Faceti referire la materialul pe care il vor primi invitatii la sfarsitul prezentarii.

- Nu vorbiti despre cifre, mai bine despre potentialul pe care il are planul de compensatii in
realizarea viselor.

6. PREZENTAREA ECHIPEI INTERNATIONAL NETWORKERS TEAM - INT

Una dintre temerile viitorului asociat este cum isi va desfasura afacerea, din moment ce nu stie
mai nimic despre marketingul de retea. Cand prezentam echipa si sistemul educativ oferim
siguranta de care are nevoie viitorul asociat pentru a obtine rezultatele pe care si le doreste.

7. CUM SAINCEP?

1. Faceti referire la persoana care a organizat intalnirea si care 1i poate furniza materialele
necesare pentru a citi, evalua pentru a putea lua o decizie.

2. Scoatem in evidenta faptul ca nu trebuie sa fortati posibilului asociat. Sistemul nostru ofera
informatii si modul in care acestea se pot transmite mai departe. in acest proces posibilii asociati
sunt cei care iau decizia de a actiona. Semnarea unui contract nu garanteaza succesul lui in
afacere. Oferiti-i informatii si invitati-l la alta reuniune.

INVATA CUM SA PERMITI SISTEMULUI SA LUCREZE PENTRU TINE!

FAZA 2
LOGISTICA PROIECTULUI

a. 8 Pasi pentru proiectarea corecta a retelei
b. Structura organizationala
c. Identificare liderilor

8 PASI PENTRU PROIECTAREA CORECTA A RETELEI
Aceasta strategie va ofera un excelent instrument pentru a dezvolta proiectul dumneavoastra.
Aceasta este o maniera dinamica, ferma si eficienta de a dezvolta si a mentine impulsul necesar
pentru a crea in scurt timp o retea extinsa si stabila. Aplicati aceasta strategie din prima zi, va
deveni un ghid pentru urmatorii 2-4 ani si va avea ca rezultat formarea unei retele de manageri
dinamici, motivati si cu un inalt spirit de lider. Tineti cont ca persoanele sunt cele care
promoveaza produsele si nu produsele atrag persoane.
Acesti 8 pasi vor fi elemente cheie pentru a putea construi o retea. Este precum fundatia unei
cladiri: temelia, coloanele si grinzile sunt fundamentale. Asa vor fi cei 8 pasi, va vor permite sa
construiti o retea solida, stabila si productiva. Aceasta strategie va va invata cate persoane trebuie
inscrise Tn prima luna, cum identificati liderii, cu cati lideri trebuie sa lucrati in acelasi timp, cat
timp dedicati fiecarui lider, pana cand lucrati cu acei lideri, cand introduceti un nou lider.
Daca veti lucra cu multi lideri nu-i veti putea ajuta sa se dezvolte. Paradoxal, daca vrei
sa construiesti o retea puternica si productiva trebuie sa-ti formezi in jurul tau o echipa nu
foarte numeroasa. De ce? Pentru ca toate proiectele Tncep cu o persoana care a avut viziunea
si doua, trei persoane care au crezut, s-au pregatit, au invatat si la randul lor i-au invatat pe
altii si asa mai departe. Cand deja sunt mai multe persoane care fac acelasi lucru cresterea este



reprezentatad de procesul de duplicare. Dar nu a inceput cu multi si superficial, ci cu putini si
implicati total. Un coordonator poate indruma 10 frontali din care, cu ajutorul ghidului, va

putea alege liderii. Cu cat veti identifica mai repede liderii cu atat mai repede organizatia
dumneavoastra va incepe sa creasca.

Primul pas: CONSOLIDEAZA RELATIA COORDONATOR-FRONTAL

Duplicarea este direct proportionala cu puterea relatiei dintre coordonator si noul manager, iar
aceasta relatie se consolideaza prin intermediul unui sistem de valori pe care trebuie sa-l exprimi
si sa-l aplici in toate actiunile tale. Tratati frontalii dumneavoastra ca pe membrii familiei voastre,
tineti cont de sentimentelor lor, ridicati-le moralul, aratati interes pentru ceea ce sunt si nu
pentru ceea ce puteti obtine de la ei. Creati incredere prin integritate. Apreciindu-i le veti oferi
sentimentul de siguranta si incredere in puterile lor. Ajutati-i sa-si clarifice visele, impartaseste-le
pe ale tale si, astfel, vei pune bazele unei prietenii adevarate. Veti dori sa-i ajutati sa-si
indeplineasca visele ca si cum ar fi ale voastre.

Tratati-va managerii ca pe prietenii vostri. Sustineti interesele acestora si fiti alaturi de ei daca

au nevoie. Incurajati-i atunci cand gresesc si apreciati reusitele lor. Traiti alaturi de ei momentele
fericite si sprijiniti-i cand lucrurile nu ies bine. Prin acceptarea valorilor si sustinerea relatiilor de
prietenie in cadrul retelei dumneavoastra vor disparea multe dintre problemele cu care se
confrunta alte retele.

Al doilea pas: COORDONEAZA ACTIVITATEA A 10 - 15 MANAGERI

Pasul 2 este dinamic, pentru unii va fi obstacolul cel mai mare pe care vor trebui sa-l depaseasca.
Tndrumarea personald a 10 - 15 manageri este importantd daca doriti s3 incepeti in forta.

Pasul 2 este decisiv! Deoarece el da impulsul! Imaginati-va ce repede se poate dezvolta reteaua
daca fiecare manager va reusi sa faca pasul doi in prima luna! Aceasta crestere exponentiala este
necesara pentru atingerea succesului. Pentru a realiza cel de-al doilea pas este bine sa incepem cu
o listd lunga de persoane cirora sd le prezentdm proiectul. inscrierea a cat mai multor persoane in
scurt timp produce rentabilizare rapida. Veti avea trei categorii de persoane in afacere:

a. Care vor sa inceapa in acest moment.

b. Mai lente care se misca in ritmul lor propriu.

c. Care asteapta sa vada ce se intampla si apoi pot renunta.

Dezvoltarea pe orizontalad (10-15 frontali) este importanta pentru ca rentabilizeaza reteaua si
asigura persoane din toate cele trei categorii. Pentru ca reteaua sa reziste in timp trebuie sa se
dezvolte atat pe orizontala (10-15 frontali) cat si in profunzime (linii cat mai adanci). E la fel ca si
respiratia: consta in inspiratie si expiratie. Fara una din ele nu am supravietui.

Manager - C‘oo1‘d01|1at01'

v
Manager [Coordonator

Manager -C‘oordonator

Bloc duplicativ pentru dezvoltarea retelei

Al treilea pas: IDENTIFICA S| COORDONEAZA ACTIVITATEA A 3 LIDERI

Tn cadrul reuniunilor organizate de managerii dumneavoastrd veti identifica persoane care au
aceeasi dorinta ca si dumneavoastra de a construi o retea extinsa si stabila. Daca ati extins
reteaua conform pasului doi, puteti gasi cel putin trei lideri buni. Cand veti gasi acele persoane
care vor sa faca acest lucru imediat, le veti acorda tot timpul necesar instruirii lor.



Vorbiti-le despre conceptul de manager de retea si despre dorinta dumneavoastra de a lucra cu
ei pentru a-i ajuta sa construiasca reteaua. Dintre toate persoanele inscrise de dumneavoastra
personal identificati trei lideri si extindeti reteaua cu ei. Apoi stabiliti activitatile Tmpreuna cu
liderii: reuniuni de prezentare, conferinte, seminarii, etc.

Al patrulea pas: MODELAREA CELOR 3 LIDERI IDENTIFICATI

Lucrati cu acesti lideri pentru a-i ajuta sa atinga nivelul de Diamante, Diamante Prezidencial si
Diamant Internacional. De ce Diamante Internacional? Pentru ca atunci majoritatea liderilor se
pot dedica 100% afacerii, din moment ce in aceasta pozitie venitul lor deja va depasi 100.000 de
euro pe an.

Al cincilea pas: ADAUGATI AL 4-LEA LIDER

Continuati sa inscrieti 1-2 persoane pe luna pana cand veti intalni un al patrulea lider care sa faca
parte din echipa dumneavoastra. Dedicati-va timp pentru a-i putea coordona pe toti. indrumati-le
activitatea pana cand cel putin 3 dintre ei ajung Diamante Internacional. in acel moment
dumneavoastra veti deveni Diamante Internacional Oro.

Al saselea pas: NIVELUL PLATINO

Odata ce trei dintre liderii din diferite linii ajung Diamante Internacional, atentia dumneavoastra
se va indrepta catre retelele lor. Ajutati-i sa dezvolte trei Diamante Internacionale, in trei linii
diferite. Cand ati ajuns la pasul 6 veti avea o retea stabila si in plina dezvoltare. Cei trei lideri vor
atinge pozitia de Diamante Internacional Oro, iar dumneavoastra veti ajunge in cea mai inalta
pozitie din 4Life, Diamante Internacional Platino.

MANUELA
Diamant Internacional Oro
IULIA PAULA DANIEL
Diamante Internacional Diamante Internacional Diamante Internacional

Accesul la Aur

Al saptelea pas: EXTINDETI RETEAUA
Identificati viitoarele Diamante Prezidenciale si Internacionale si lucrati direct cu ei pentru a avea
un volum imens al afacerii.
Al optulea pas: DUPLICAREA ACESTOR 8 PASI
STRUCTURA ORGANIZATIONALA
Cum se construieste structura organizationala?
S3 presupunem ca tu ai inscris-o pe lulia. Tti iei urm&torul angajament fata de ea:
A. ”Tmi iau angajamentul s3 te ajut sd devii Diamante Internacional, iar tu iti iei angajamentul s3
facem impreuna o lista de viitori asociati”.
B. "Lucram impreuna pentru a te ajuta sa identifici 3 — 4 asociati din aceasta lista”.
C. ”Apoi tu vei observa cum ii coordonez eu ca tu sa nveti si sa faci acelasi lucru”.

TU
TANTA (manager) “7 QULA (manager)
#1 TULIA (manager) DANIEL (manager)
Element model (#2) #3 #4
#1‘/7142\‘#3 CEL MAI BUN
Model repetitiv

D. "Dintre acestia 3 sau 4 asociati il vom alege pe cel mai bun pentru a-l invata si a extinde
reteaua. Il vom alege pe cel mai bun deoarece cu el vei pune n practicd ceea ce te voi invata si



vreau sa inveti repede. Pentru a face asta trebuie sa lucrezi cu o persoana care vrea sa faca asta
acum, pentru ca tu sa observi cum se face acest lucru.”

E. "Repeta procesul acesta cu cel mai bun lider si lucrati la extinderea retelei. Luati-va
angajamentul si spuneti-i: Te voi ajuta sa coordonezi 3 — 4 asociati.”

F. lulia va utiliza aceleasi metode invitate de la dumneavoastr. isi va indruma fiecare asociat 1 zi
sau 2 pe saptamana. Daca dumneavoastra ii acordati 1 zi sau 2 pe saptamana asociatului model 2,
lulia va avea mai mult timp pentru asociatii 1, 3, 4.

Veti discuta zilnic pentru a sti cum decurge activitatea cu ceilalti asociati pe care ii coordoneaza.
Aceasta comunicare permanenta permite evaluarea activitatii desfasurate de lulia si corectarea
greselilor.

IULIA

#4
41 // \

#3Cel mai bun

b
#1
a
#3

#2 Cel mai bun

#2 Cel mai bun #3 \
#]Cel mai bun #2 #3

Model repetitiv avansat

Repeta acesti 6 pasi de cate ori doresti pentru a putea construi noi linii. Trebuie sa extinzi reteaua
in adancime. Cu cat visul tau este mai maret, cu atat mai grandioasa va fi reteaua ta. LIBERTATE!!!
IDENTIFICAREA LIDERILOR

Daca dorim sa dezvoltam retele puternice, stabile si productive in domeniul marketingului de
retea, este foarte important sa invatam sa identificam liderii pe care ii vom coordona. La inceput
alegeti 3 cu care sa impartasiti acelasi idealuri. lata cateva caracteristici dupa care va puteti ghida
in selectionarea liderilor.

LIDERUL

. Are un vis bine definit si este dispus sa lucreze cu toate fortele pentru a-l indeplini.

. Atitudinea sa este pozitiva si entuziasta.

. Prezinta in mod constant planul de marketing.

. Foloseste si consuma produsele 4Life.

. Are cel putin 5 consumatori pe luna.

. Citeste carti zilnic si asculta CD-urile care sa-l motiveze in cresterea sa personala.

. Participa la seminarii, activitati si reuniuni.

. Tncurajeazd munca in echipa.

. Apreciati. Apreciati. Apreciati.

10. Traieste aplicand sistemul de valori fmdamentale ale omului: egalitate, libertate, iubire si
recunostintd. UN LIDER NU DA ORDINE Cl DA EXEMPLU!

OO NOOTULLE, WN -

Faza 3
CONCEPTE AVANSATE

1. Ciclul Mental al Succesului
2. Valorile esentiale
3. Nevoile fundamentale ale fiintei umane



4. Simplitatea afacerii

5. Construirea imaginii

6. Obstacole obisnuite din dezvoltarea retelei
7. Munca Tn echipa

Credinta

/\.

Rezultate Valori Entuziasm

e

Actiune

Ciclul mental al succesului

Este elementul cheie care transforma ideile in fapte. Primul pas este sa crezi in tine si in afacere.
Atunci cand credem din suflet in ceea ce facem, lucrurile la care ne gandim incep sa devina
realitate. Aceastad incredere totala ne umple de energie si entuziasm. Entuziasmul din interiorul
nostru este prezent in fiecare expresie a fetei si in tonul vocii, actionand precum o forta
magnetica ce atrage lucrurile din jur. Aceasta stare mentala pozitiva care apare atunci cand
suntem entuziasmati ne inspira si ne face sa trecem la actiune.

Efortul si munca noastra bazata pe principii si valori corecte va da rezultate in ceea ce priveste
proiectul in care credem si, pe masura ce apar rezultatele, credinta noastra se regenereaza pentru
a crea din nou ciclul mental al succesului.

Credinta

Rezultate Valori Entuziasm

Actiune

Valorile esentiale

Sistemul educativ INT se bazeaza pe un puternic ansamblu de credinte care se numesc VALORI
ESENTIALE. Marketingul de retea este o afacere bazata pe relatii interumane, iar valorile esentiale
sunt un aspect vital al acestor relatii. Valorile esentiale se bazeaza pe principiul conform caruia
trebuie sa i tratam pe ceilalti asa cum am vrea sa fim tratati: cu demnitate, respect si iubire
neconditionata. Nimanui nu-i place sa fie presat sa ia o decizie, oricat de corecta ar parea. Acest
fapt presupune incalcarea principiului libertatii. De aceea, proiectul nostru se bazeaza pe un
proces educativ si nu pe vanzare.

Definirea valorilor

1. Valorea Individuala

Fiecare persoana din retea este un membru valoros al echipei. Daca, prin actiunile intreprinse,
acordam importanta fiecarei persoane succesul echipei este garantat. Ghidul Succesului se
bazeaza pe faptul ca individul, ca fiinta umana, are o valoare intrinseca: de exemplu, se poate ca
unul sa fi studiat mai mult sau altul sa aiba mai multi bani, dar asta nu-Il face mai valoros decat
celalalt. Prin asta INT este diferit: noi apreciem oamenii pentru ceea ce sunt ca persoane si nu
pentru ceea ce au.

2. Egalitatea

Proiectul nostru se adreseaza tuturor. Comportati-va cu noii asociati cu acelasi respect pe care il
aveti fata de liderii consacrati din echipa. Este important sa intelegem ca fiecare membru al
organizatiei se afla la acelasi nivel. Toti sunt oameni de afaceri independenti si niciunul nu este
angajat.

3. Libertatea

Ca om de afaceri independent, fiecare membru al echipei are libertatea de a actiona sau nu.




Tu i poti ajuta, indruma dar nu-i poti obliga! Daca incercati sa-i obligati sau sa-i presati incalcati
principiul libertatii si, in general, acestia renunta si se retrag.

Sa aveti mereu in vedere cd nu va sunt angajati, ci asociati. In cadrul unei retelei principiul cel mai
promovat este cel al libertatii. Dar nu libertatea formala oferitd de democratie deoarece intr-o
tara democratica toti suntem liberi. Libertatea pe care o promovam trebuie castigata si obtinuta
prin efort si realizari personale. Este vorba despre libertatea de a putea trai unde vrei fara ca
banii sa mai fie un obstacol. Este libertatea de a avea casa visurilor tale, de a calatori atunci

cand vrei pentru ca timpul si banii sunt la dispozitia ta. Libertatea de a-l putea ajuta pe cel de
langa tine atunci cand are nevoie. Libertatea de a putea schimba viata oamenilor din jurul tau.
Libertatea de a exploata la maximum potentialul personal. Acest tip de libertate se obtine
actionand ca un profesionist in marketingul de retea.

4. lubirea

Ti putem ajuta pe cei din jurul nostru. Lanturile prieteniei dep&sesc relatiile comerciale.

Legati prietenii adevarate cu persoanele din reteaua dumneavoastra. Principiul iubirii
influenteaza cel mai mult munca in echipa.

5. Recunostinta

Recunostinta trebuie sa fie, in primul rand, fata de Dumnezeu si apoi fata de cei care ne-au

oferit oportunitatea de a ne transforma visurile in realitate.

Tn aceastd parte a Sistemului nostru Educativ putem fi creativi prin felul in care promovam aceste
valori si credm in ceilalti viziunea si dorinta. Tn acest proces de insusire a valorilor se consolideaza
relatiile dintre manager si coordonator.

Relatia dintre cei doi depinde in mare masura de felul in care promovam, trdim si suntem aceste
valori. De exemplu, daca respectam o persoand inseamna ca acea persoana e valoroasa. Daca o
acceptam, desi e diferita de noi, 1i respectam libertatea de a face ceea ce doreste chiar daca
greseste, sprijinind-o la nevoie. Asa vom consolida relatiile. Sa intretinem relatiile in acest mod
reprezinta o manifestare a iubirii. Duplicarea se afla in relatie directa cu consolidarea relatiei
dintre coordonator si manager. Daca eu o indrum pe lulia, iar ea pe Niculina, pe masura ce
relatiile se consolideaza reteaua devine din ce in ce mai stabila. Acest lucru stabileste un
angajament pe viata in retea, deoarece mai mult decat o afacere, vorbim despre o relatie de
prietenie. Pe masura ce vom intelege acest lucru, vom putea construi reteaua.

Daca va intrebati care este greseala pe care o facem de fiecare data in activitatea de teren,
raspunsul se refera la greseala de a nu trai valorile. Noi suntem aceste valori, mai mult decat
faptul ca le traim, chiar suntem.

Nevoile fundamentale ale fiintei umane

Omul are 4 nevoi fundamentale:

1. Mentala: Sa invete si sa creeze

2. Sociala: Sa iubeasca si sa fie iubit

3. Fizica: Sanatate, Adapost, Mancare si Bani

4. Spirituala: Sa lase o mostenire generatiilor viitoare

Aceasta din urma masoara timpul fiecaruia dintre noi si controleaza celelalte 3 nevoi.

Nevoia spirituala se refera la perpetuarea fiintei noastre pentru ca lumea sa fie mai buna datorita
faptului ca noi trecem prin ea. Am venit pe lume cu un scop, zi de zi sa Tncercam sa fim mai buni,
dar mai mult, putem sa-i ajutam pe altii sa faca acelasi lucru si astfel schimbam vieti, lasand o
mostenire viitoarelor generatii.

Prin asta se diferentiaza International Network Team de alte sisteme de marketing in retea. De
exemplu, daca 1i spunem unei persoane ca va castiga multi bani, va avea o masina noua, o casa
noua, etc, credeti ca va fi atrasa doar de aceste povesti? Da sau nu? De exemplu, daca prezentam
proiectul unui profesionist plin de succes, care deja are toate acestea, cu greu va fi interesat.
Aceste promisiuni ating nevoi care nu sunt esentiale pentru om. Aceasta este o greseala din
activitatea de teren, atunci cand managerii isi concentreaza atentia asupra planului de




compensatii si asupra produselor, dar uita partea fundamentala: nevoia de a lasa, de a transmite
o mostenire. Daca va adresati acelei persoane de succes spunandu-i: “Uite, International Network
Team incepe sa aiba o istorie si ne aflam intr-un moment in care schimbam lumea, dar nu din
punct de vedere fizic, ci schimband viata persoanelor din jur care intr-adevar au nevoie de ajutor.
Noi putem schimba viata oamenilor care trec prin greutati, mergand la acesti oameni si
invatandu-i cum sa-si castige ei insisi hrana zilnica.”

Dumneavoastra 1i vorbiti despre acestea unei persoane instarite si mai mult ca sigur ca aceasta
nu poate, prin profesia ei, sa aiba un impact asupra vietilor oamenilor, asa cum face 4Life.
Sarcina de a lasa o mostenire trebuie dezvoltata deoarece tendinta managerilor este de a se
indrepta catre partea fizicd, planul de compensatii si produsele. Ins3 trebuie sd ne axdm pe
sentimente si sa nu deviem folosind argumente logice si tehnice. Decizia viitorului asociat este
una emotionala, nu logica, si cu cat se complica prezentarea, cu atat mai greu va fi pentru acesta
sa ia o decizie. Daca vorbiti prea mult despre produse si planul de compensatii relatia se
ingreuneaza si 1l face pe viitorul asociat sa se gandeasca logic, ceea ce inseamna ca va avea
nevoie de foarte mult timp pentru a analiza toate informatiile. Acest lucru intarzie duplicarea si
dezvoltarea retelei. Planul de compensatii si produsele se invata pe parcurs. Vorbiti despre
puterea planului de compensatii si despre sistemul educativ pentru indeplinirea viselor. Tn loc

sa dati cifre si numere vorbiti despre conceptul de libertate si posibilitatea de a |lasa o mostenire
generatiilor viitoare.

Esenta proiectului

CARE ESTE CEA MAI BUNA METODA DE A COORDONA OAMENII DIN RETEA?

Tn momentul in care asociatii decid sa participe la proiect, e firesc s astepti de la ei o implicare
totala.

Imginati-va ca arati un camp. Stiti ca cu cat va ajuta mai multe persoane, veti termina mai repede.
Aceasta este o formula simpla de succes. De aceea, primul dumneavoastra instinct va fi sa cereti
ajutorul primei persoane pe care o veti intalni. Si veti fi interesat asupra cantitatii, in sensul ca
aveti nevoie de multi oameni sa va ajute.

GANDITI-VA LA URMATORUL LUCRU:

Primele persoane care vor trece pe acolo vor ezita sa va ajute. Dar dumneavoastra le convingeti
sa va ajute. Acestea incep sa lucreze cu dumneavoastra, dar se poate ca, de fiecare data cand nu
sunteti atent, ori o iau in directia gresita, ori reduc ritmul implicarii in activitate. Veti investi mai
mult timp n supravegherea acestora decat in a lucra pamantul. Apoi cand roadele nu se vor arata
imediat, cei care v-au ajutat se descurajeaza si pleaca unul cate unul.

UNDE E PROBLEMA?

Matematicile sunt corecte. Cu cat sunt mai multe persoane care muncesc, cu atat mai repede se
indeplinesc sarcinile. Daca persoanele ar fi fost doar numere, atunci in mod sigur planul
dumneavoastra ar fi avut succes. Dar problema acestui plan este aceeasi pentru toate strategiile
simple, care nu fac diferenta fundamentala intre numere si oameni. Oamenii sunt egali si liberi sa
faca ceea ce vor. Motivul pentru care cantitatea nu duce la succesul aratului este faptul ca nu
luam Tn considerare ca unele persoane nu vor sa are campul. Daca dumneavoastra vreti sa arati
campul aveti nevoie de ajutor. Dar acest ajutor nu poate veni din partea oricui.

Aveti nevoie de oameni care vor sa se asocieze, vor sa actioneze, dar e nevoie si de o viziune
clara despre rezultatele viitoare.

REVENIM LA INTREBAREA DE INCEPUT. CARE ESTE CEA MAI BUNA METODA DE A CONSILIA
OAMENII DIN RETEA?

Acum dumneavoastra stiti raspunsul. Cea mai buna modalitate de a-i coordona este de a le insufla
dorinta de a construi reteaua. Relatiile consolidate sunt primul pas in crearea acestei dorinte. O
retea de succes este cea in care toti vor sa construiasca. Reteaua dumneavoastra nu va creste
pentru ca oamenii se gandesc doar sa o construiasca, ei nu isi doreasca intr-adevar acest lucru.
CUM FACETI CA OAMENII SA DOREASCA SA CONSTRUIASCA RETEAUA?




Cu ajutorul relatiei pe care o aveti si tinand cont de sentimente. Prietenii dumneavoastra nu va
sunt prieteni pentru ca ati decis logic ca o prietenie ar fi avantajoasa pentru amandoi. Va sunt
prieteni pentru ca va simtiti bine impreuna. Relatiile stabile se bazeaza pe sentimente.

Tratati oamenii cu respect si mai ales cu iubire. Unul dintre motivele pentru care am ramas in
retea in ciuda tuturor obstacolelor a fost coordonatorul si intreaga echipa care m-au facut sa

ma simt ca in familie. Daca vreti ca cineva sa se simta bine in retea comportati-va ca si cum ar
face parte din familie. Daca vedeti pe cineva care trece printr-o dispozitie proasta nu-I |asati asa,
apreciati-I si incurajati-I.

Daca ii veti iubi pentru ceea ce sunt ei si nu pentru ceea ce pot face pentru dumneavoastra sau
pentru ceea ce ati putea obtine de la ei, veti construi o punte. Si deja stiti ce va sustine aceasta
Punte!

Daca vreti sa stiti cum sa va comportati cu oamenii analizati valorile esentiale. Daca oamenii se
simt valorosi, egali, liberi si iubiti, inseamna ca dumneavoastra construiti relatii stabile si durabile.
Dar daca acestia cred ca dumneavoastra sunteti mai bun decat ei, nu se vor simti egali, ci presati,
incomozi si chiar vor avea impresia cd nu valoreaza nimic pentru dumneavoastra. In acest caz nu
construiti relatii, ci i manipulati. Valorile functioneaza ca un barometru personal pentru relatii.
Tntotdeauna cand veti combina cele 5 elemente de mai jos veti avea succes!

- VALOAREA INDIVIDULUI

- EGALITATE

- LIBERTATE

- IUBIRE

- RECUNOSTINTA

Si toti vor avea incredere in dumneavoastra. increderea si dorinta de a construi reteaua merg
mana Tn mana. Atunci cand prezentati proiectul oamenii trebuie sa stie ca sunteti o persoana
onesta si integra. Oamenii nu va privesc pentru a vedea daca pot face bani. Acestia vor sa stie
daca pot avea incredere in dumneavoastra. Traind conform valorilor esentiale le aratati ca sunteti
demn de incredere, iar acest lucru le va da siguranta si vor crede in dumneavoastra. Dar sa nu
faceti greseala de a scadea aceasta incredere prin promovarea atitudinilor negative. Mereu, prin
ceea ce faceti si ceea ce spuneti TREBUIE SA CONSTRUITI O IMAGINE DE INCREDERE PENTRU
PROIECT, PENTRU COMPANIE SI PENTRU OAMENII DIN RETEAUA DUMNEAVOASTRA.

Construiti imaginea tuturor incepand cu coordonatorul dumneavoastra si linia de coordonare
pana la companie. Asigurati-va ca viitorii asociati vad legatura pozitiva dintre dumneavoastra si
retea. Aceasta conexiune creeaza siguranta si incredere. Nu promovati atitudini negative.

AVETI O VIZIUNE CLARA?

Daca aveti o viziune clara inseamna ca o puteti impartasi cu asociatii dumneavoastra.

Faceti in asa fel incat gandirea lor sa depaseasca limitele. Sa isi dea seama ca exista ceva mai
important decat realitatea prezenta: acum si aici. Toti avem nevoie sa stim pentru ce traim, sa
lasam o mostenire generatiilor viitoare. Aceasta este viziunea si semnificatia. Sa lasam ceva in
urma noastra, pentru ceilalti. Pentru a ne realiza viziunea trebuie sa o facem cu implicare si
pasiune. Asta Tnseamna ca trebuie sa facem ceea ce ne place. O viata traita cu iubire si pasiune
va duce farad indoiala la o0 mare dorinta de a construi reteaua. Si exista o explicatie simpla si
practica pentru toate acestea.

VA AMINTITI DE CAMPUL ARAT?

Exista metode de a ne asigura ca oamenii ni se alatura si nu isi pierd speranta. Exista metode de a
mentine oamenii concentrati, fericiti si plin de succes. Totul incepe prin a ne aminti ca suntem
oameni si nu numere. in primul rand stabiliti o relatie cu fiecare in parte. Aritati-le cd sunt foarte
importanti pentru dumneavoastrd. In al doilea rand, dati-le sentimentul de incredere. Oamenii au
nevoie s3 stie ca aceast ptroiect este pentru toatd viata si cd pot crede in el. in al treilea rand,
asigurati-va cd Ti incurajati sd aibd mai multa incredere in ei insisi. In al patrulea rand, asigurati-va
ca fiecare are un loc in retea si unul important. Ajutati-i sa inteleaga esenta proiectului prin



munca de echip3, construirea de relatii si continud apreciere. In plus, ajutati-va asociatul s3 aibd o
viziune clara pentru a dezvolta reteaua. Cand ati facut toate acestea, i-ati dat cea mai valoroasa
cheie spre succes: credinta si speranta!
Acum viitorii asociati au un vis si daca ei cred in acest proiect isi pot transforma visul in realitate.
Nimic din lume nu-i va impiedica sa ni se alature. Asadar intrebarea este: CUM LE DEMONSTRATI
CA ACEST PROIECT LE POATE INDEPLINI VISURILE?
Descoperiti visurile fiecaruia. Aflati ce isi doreste cel mai mult viitorul asociat. Apoi construiti o
punte de legatura intre el si visurile sale. Cand asociatii vostri isi vor da seama ca aceasta punte
este chiar sistemul educativ si ca a trece aceasta punte inseamna indeplinirea visurilor, ei singuri
vor simti dorinta de a construi reteaua. Asa cum a spus Nikos Kazantzakis: “Maestrii sunt cei care
se ofera ei insisi ca punte de legatura, invatand elevii sa-si dea seama ca o data ce au traversat-o,
pot deveni la randul lor maestrii si-i pot ajuta pe altii servindu-le drept punte”.

RELATIA
Importanta relatiilor interpersonale:
De ce cauta mega-coorporatiile cu atata interes sa aiba o personalitate coorporativa cu care
publicul sa se poata identifica? Deoarece toti luam deciziile cele mai importante din viata noastra
pe baza instinctului si sentimentelor personale, spre exemplu:
1. Relatia interpersonala pe care viitorul asociat o are cu dumneavoastra si cu ceilalti Manageri,
este cel mai important factor de decizie la intrarea in retea.
2. Viitorii manageri vor accepta orientarea si invatarea principiilor corecte pentru a-si dezvolta
reteaua impreuna cu cei cu care au relatii stranse. Si este foarte posibil sa nu asculte sfaturile
persoanelor cu care nu au relatii asa bune.
3. Fara relatii bune comunicarea comerciala este imposibila. Daca dumneavoastra nu va implicati
in relatia interpersonald, reteaua va avea de suferit.
Planul de afaceri nu va avea succes daca uitati de partea cea mai importanta: relatiile
interpersonale. Orice decizie luata de un viitor asociat sau consumator, incepand cu achizitionarea
unui produs si pana la intrarea in retea, se bazeaza, in general, pe relatia dumneavoastra cu ei.
Este nevoie de mult noroc pentru a convinge pe cineva sa cumpere un produs sau sa intre in retea
daca nu aveti niciun fel de relatie cu persoana respectiva, iar norocul nu este o baza solida. Relatia
este necesara! Pentru a dezvolta o retea stabila si sigura trebuie sa incepeti cu initierea de relatii
bune interpersonale.
Formarea relatiilor interpersonale
Ce este o relatie? Este orice contact personal repetat intre dumneavoastra si o alta persoana.
Aveti deja multe relatii (cu familia, prietenii, cunostintele). Puteti cheltui mii de euro cumparand
liste de persoane sau pe materiale publicitare si anunturi in ziare sau puteti folosi relatiile ca un
mijloc predominant. O buna relatie interpersonala este un instrument mult mai bun pentru
prezentarea proiectului decat orice fluturas ingenios sau orice reclama.
Relatiile se incadreaza in domeniul emotiilor si nu al logicii. Asociatii isi iau angajamente fata de
persoane, nu fata de idei abstracte. Conceptul de independenta financiara este puternic dar
devine atractiv numai atunci cand este prezentat de o persoana interesata de visurile noastre si
simte aceleasi emotii ca si noi. Vorbiti cu oamenii despre ceea ce isi doresc in viata si unde vor sa
ajunga. Cu alte cuvinte, deviniti prietenul lor. Daca dumneavoastra insistati pe crearea unei bune
relatii chiar de la inceput, managerii dumneavoastra vor fi mai receptivi la duplicare si vor deveni
lideri de succes.
Tineti cont cd nu este greu s3 dezvoltati o buna relatie. In general, cateva discutii sunt de ajuns,
dar numai daca ascultati cu atentie si fara a urmari un scop material. Pentru a consolida relatia
intre coordonator, manager si retea, trebuie sa avem in vedere urmatoarele:
1. Sa va bazati pe sentimente;
2. Sali tratati ca pe membrii unei mari familii;
3. Sa le ridicati moralul;




4. Sa va aratati interesati de ceea ce sunt si nu pentru ceea ce ati putea obtine de la ei;

5. Sa consolidati relatia prin valori (valoarea individuala, egalitate, libertate, iubire);

6. Sa inspirati incredere prin integritate si onestitate;

7. Sa inspirati siguranta si credibilitate prin construirea imaginii prin apreciere.

Construiti imaginea prin aprecierea tuturor, incepand cu David si Bianca si cu linia de indrumare.
Construiti imaginea prin apreciere de fiecare data cand aveti ocazia. Apreciati, apreciati, apreciati!
Recunoastere

Una dintre modalitatile cele mai eficiente de promovare a relatiilor pozitive in reteaua
dumneavoastra si de a-i mentine pe toti concentrati asupra visurilor sale este recunoasterea.

La indeplinirea fiecarui obiectiv propus trebuie sa aiba loc o sesiune de recunoastere.

Nu uitati sa faceti recunoscute public meritele asociatilor dumneavoastra de fiecare data cand isi
indeplinesc unul din obiectivele propuse. Cand unul dintre managerii dumneavoastra atinge alt
nivel din planul de compensatii, responsabilitatea dumneavoastra este sa-i recunoasteti pozitia pe
care a obtinut-o. Acest proces reprezinta recunoasterea acestei reusite sili da putere liderului
astfel recunoscut.

Relatiile si statutul de lider

Deja am vazut importanta relatiilor, dar trebuie sa aveti in vedere implicatiile statutului de lider
intr-o afacere bazata pe relatii.

Cand eram copii ne jucam de-a “fa ce face regele”. Era un joc simplu: unul era regele care facea
un anumit lucru iar ceilalti il imitau, mergand la fel ca el si avand aceleasi gesturi.

Cand regele sarea, acelasi lucru faceam si noi. Cand regele alerga, alergam si noi dupa el.

Scopul jocului era sa vedem ce face regele si sa-I copiem. Adultul care ne privea cand ne jucam
vedea un sir de copii care faceau acelasi lucru, ca si cum ar fi un intreg.

Cand devenim adulti uitam lectiile jocurilor copilariei. Intram in lumea afacerilor si vorbim despre
statutul de lider ca si cum ar fi ceva misterios si necunoscut. Credem ca liderii se nasc si ca nu se
pot crea sau dezvolta.

Liderii 1i conduc pe ceilalti, au influenta asupra celorlalti pentru a reusi sa fie urmati. Ne gandim ca
a fi lider este o artd si cd pentru a fi un bun lider trebuie s ai un anumit talent. insa stiam mai
multe despre asta cand eram copii. De exemplu, stiam ca toti eram prieteni. Toti ne jucam acelasi
joc, avand un scop comun, vroiam sa ne distram. Prin urmare alegeam liderii sau regii care puteau
sa intretina jocul si toti ne distram urmandu-i. Liderul inventa lucruri pentru a ne distra, lucruri pe
care toti puteam sd le facem. Ti studiam miscarile si ficeam tot posibilul pentru a le copia. La un
anumit moment toti am fost regi si ne-am dat seama ca scopul jocului nu era sa fii un lider sau cel
care il urmeaza pe lider, ci distractia jocului Impreuna.

Toti suntem prieteni

Vreti sa creati o retea stabila? Pentru a avea stabilitate aveti nevoie ca relatiile dintre manageri sa
fie bune si sa isi respecte angajamentele luate unii fata de altii. Rivalitatea intre managerii din
cadrul unei retele si conflictul rezultat pot diminua dezvoltarea si pot provoca discutii in echipa.
De aceea este important sa ne amintim ce am invatat cand eram copii: Toti suntem prieteni!
Tnvatati s valorizati relatia pe care o aveti cu fiecare asociat in parte. Va amintiti ce usor va
distrati cu jocul ”fa ce face regele”? lar regele va era cel mai bun prieten. Este important ca
managerii sa simta ca liderul este o persoana in care pot avea incredere si ca acestuia ii pasa

de ceea ce li se intampl3. In lumea comertului traditional se vorbeste despre faptul ci trebuie

”sa profiti la maximum de cineva”. Ca lider de retea trebuie sa dati tot ceea ce aveti mai bun.
Cand va tratati asociatii ca pe prietenii dumneavoastra, acestia vor invata sa se comporte frumos
unii cu altii. Aproape tot grupul adopta personalitatea liderului. Daca dumneavoastra promovati
ideea ca prietenia intareste reteaua, relatiile de prietenie vor fi importante pentru inteaga echipa
si astfel veti avea o retea stabila.

Toti dorim acelasi lucru

Un lucru important in jocul din copilarie “fa ce face regele” urmarea duplicarea actiunilor regelui.




De ce? Deoarece este singura modalitate de a obtine rezultatul dorit: bucuria jocului. Cand
devenim adulti uitam de cit de simpla este cheia succesului.

Marketingul de retea este o afacere in care ai nevoie doar o retea de duplicare pentru a avea
rezultatul dorit: succesul. Este la fel de simplu precum a face ceea ce face si regele.

Provocarea liderului consta in a mentine ca obiectiv principal al retelei pasul de baza: duplicarea.
Adultii tind sa se indeparteze de lucrurile esentiale din viata. Pentru ca energia echipei sa fie
corect directionata dumneavoastra trebuie sa va asigurati ca managerii stiu ca aveti acelasi
obiectiv si daca ei vor repeta actiunile dumneavoastra isi vor putea realiza scopurile.

Un lider bun nu ii obliga pe ceilalti sa se supuna si sa-l urmeze doar pentru personalitatea sa
puternica si impunatoare sau pentu puterea sa de convingere. Daca dumneavoastra credeti ca nu
aveti carisma necesara pentru a fi lider, nu va ingrijorati. Un lider eficient isi foloseste influenta
pentru a da tot ceea ce are mai bun managerilor sai. Un lider bun transmite incredere celor care il
urmeaza, iar acestia se simt mai puternici in a-si indeplini obiectivele pe care le-au stabilit
impreuna.

Relatiile interpersonale sunt calea de transmitere a ceea ce inseamna a fi lider INT

Avem aceleasi obiective si urmand exemplul unui lider INT, toti putem reusi!. Acest mesaj trebuie
transmis Tn orice moment tuturor managerilor din retea. Atunci cand un asociat vede ca
dumneavoastra vegheati la indeplinirea obiectivelor sale, va fi mai increzator si va manifesta in
relatiile lui aceeasi incredere care exista intre copiii care jucau “fa ce face regele”. Alegem liderii
pe care ii putem urma. Una dintre lectiile cele mai simple pe care le ofera acest joc este ca nimeni
nu urmeaza un rege ale carui actiuni sunt imposibile de imitat.

De fiecare data cand copiii joaca acest joc, mereu exista unul care alearga mai repede, sare mai
sus sau care e mai indraznet decat ceilalti. La inceput ii alegem pe acestia pentru ca par a fi cei
mai buni, dar nu reusim sa tinem pasul. La putin timp dupa ce incepe jocul acei lideri o iau inainte
atat de mult incat nimeni nu poate urma ordinea actiunilor acestora. Frustrati, abandonam jocul
sau alegem alt lider.

Nu fiti tipul de lider pe care nimeni nu-l poate urma. Un lider bun ramane langa cei care i-|
urmeaza si isi adapteaza activitatile conform cu abilitatile celorlalti. Acest lider nu uita ca

oamenii care incearca sa-l urmeze sunt prietenii lui si ca un lider fara echipa este la fel de nefericit
precum o echipd fara lider. In jocul ”f3 ce face regele” sarcina regelui este de a face ceva care se
poate repeta, iar echipa trebuie sa repete. Acelasi lucru se intampla si in marketingul de retea.
Transformati afacerea dumneavoastra intr-un exemplu practic de succes, prin care faceti lucrurile
corect, iar reteaua va face acelasi lucru. Daca veti folosi o metoda personala va trebui sa asteptati
acelasi lucru si de la retea. Dar, mai ales, nu uitati sa va bucurati! Reteaua dumneavoastra are
nevoie de entuziasm pentru a se dezvolta. Managerii trebuie sa se simta bine urmandu-va pasii.
Fiecaruiaii vine randul sa fie rege!

"Fa ce face regele” functioneaza mai bine cu grupuri mici. Pe masura ce reteaua se extinde, apare
si nevoia de a avea mai multi lideri. O cerinta importanta si a jocului si a marketingului de retea
este sa observam ce face liderul. Managerii aflati pe al patrulea sau al cincilea nivel vor avea mai
putine probleme daca vor avea alaturi un lider. Ceea ce inseamna ca fiecaruia li vine randul sa
joace rolul de lider.

Tn acest stadiu al dezvoltarii retelei, veti avea mai multe grupuri care practica duplicarea. Un bun
lider trebuie sa acorde timp modelarii si construirii altor lideri. Acest proces de ,investire” a noilor
lideri este un alt aspect al relatiei dintre lider si echipa sa: liderul isi consolideaza relatia cu fiecare
membru al echipei si acestia, simtindu-se apreciati, vor deveni mai activi, ceea ce le va conferi
statutul de lider.

EDIFICAREA
A edifica Tnseamna a construi o imagine prin apreciere.
Trebuie mereu sa apreciem:
1. Echipa INT



2. Ghidul Succesului

3. Linia de indrumare

4. Compania 4Life
Edificarea:

1. Creeaza o atmosfera pozitiva.
. Ajuta la dezvoltarea spiritului de lider.
. Ofera sentimentul de siguranta necesar membrilor retelei pentru a trece la actiune.
. Dezvolta abilitatea de a vorbi in public.
. Este un mijloc de a evalua loialitatea fata de valorile esentiale.
. Este o cale de a transmite forta si incredere in propriile noastre puteri.
. Inspira increderea, fara edificare reteaua nu se poate dezvolta.
. Este un proces continuu.
. Evidentiaza caracteristicile umane.

10. Ascultand cu atentie managerii din retea edificandu-se unul pe celalalt un lider poate
determina angajamentul si gradul de loialitatea fata de echipa.
Concepte avansate ale edificarii
Orice lider de retea isi pune intrebarea: cum pot obtine credibilitate si autoritate? lar raspunsul
este: din activitatea desfasurata alaturi de egalii tai.
Edificarea este un proces de construire a unei imagini prin apreciere. Cand edificati coordonatorul
dumneavoastra, linia de indrumare si liderii INT in prezenta unui nou manager, le oferiti
credibilitate si autoritate. Deoarece acest proces este reciproc, in acelasi timp ei va imbunatatesc
imaginea.
Edificarea este si o metoda de a oferi incredere prin intermediul relatiilor interpersonale.
Tncrederea care exista intr-o astfel de relatie se extinde si asupra persoanelor pe care le edificati.
Astfel, intrand in echipa INT, noul manager se va simti inclus in lantul de incredere deja creat de
linia dumneavoastra de indrumare (aceasta se numeste stratificare). Asadar, edificarea este
foarte importanta in crearea acestui sentiment de siguranta.
Nu putem construi o retea fara edificare. De ce? Deoarece, desi relatiile interpersonale sunt
importante, este imposibil sa avem relatii apropiate cu toata lumea. Edificarea permite echipei sa
dezvolte relatii de interconectare intre toti memobrii retelei. Nu trebuie sa aveti o relatie apropiata
cu toti, deoarece cei apropiati va vor construi imaginea si fata de apropiatii lor. Practic, asa ne
oferim unul altuia autoritatea si credibilitatea necesara unui lider.
Aveti in vedere ca relatia de baza in marketingul de retea este cea dintre coordonator si manager.
Cand aceasta relatie este stabila si fiecare membru al echipei aplica edificarea, toata reteaua
devine o cale de transmisie a valorilor esentiale, a sistemului educativ si a principiilor ce conduc la
succes. Cu alte cuvinte, edificarea transforma reteaua intr-un mediu de propagare a procesului de
duplicare.
Edificarea este cea mai frumoasa parte din discursul oratoric al unei persoane, deoarece prin
edificare apreciezi si recunosti meritele celuilalt si astfel, te apreciezi pe tine Tnsuti si vei simti ca ai
acces la planuri superioare ale constiintei.
Edificarea ofera oricarui manager forta de a actiona la fel ca cel mai puternic lider al retelei.
Edificarea tuturor managerilor din linia de indrumare ofera incredere in propriile puteri. Contrar
ideii generale care afirma ca aprecierea altei persoane implica dezaprecierea proprie, in realitate,
atunci cand edificam alta persoana, implicit ne apreciem si pe noi.
La inceput, noul manager poate face o prezentare a planului de marketing, dar daca nu a invatat
sa edifice nu va avea alte argumente deoarece inca nu are rezultate. De aceea edificarea este o
parte fundamentala a planului. Este important sa intelegem forta oferita de edificare.
Reteaua nu se poate dezvolta daca nu intelegem acest proces, iar acest lucru poate incetini
duplicarea. Edificarea este precum un carnet de cecuri care nu va emite niciodata un cec pe
numele dumneavoastra. Le va emite pentru alte persoane.
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Edificarea este singura modalitate prin care un manager de retea poate alege pe cine sa indrume
personal. In marketingul de retea este foarte importanta aceat§ alegerea deoarece pierderea e
dubla: pe de o parte pierzi timpul cu persoana nepotrivitd, pe de alta parte nu investesti timp in
persoana potrivita.
Edificarea adevarata este pornita din inima, astfel puteti decide cine este loial acestor valorilor.
Acesta va fi mai creativ, mai pasionat, mai atent, interesat sa transmita aceste valori, iar
dumneavoastra veti vedea aceasta pasiune si inima va va spune "aceasta persoana este loiala
valorilor si cu ea pot merge pe acest drum”.
Cand edificam nu vorbim despre ceea ce are, ci de ceea ce e ca persoana.
Cand evidentiem valorile esentiale in persoana careia i construim imaginea vom pune accent pe
felul in care valorile si relatia noastra cu aceasta persoana ne-a influentat viata. Vom vorbi despre
cum este vazuta aceasta persoana ca lider deoarece a reusit sa indrume alte persoane si putem da
ca exemplu modul in care ne-a schimbat noua viata. Acest lucru face ca persoana care va asculta
sa isi doreasca sa-l cunoasca pe acel lider pentru a vedea daca poate beneficia de aceleasi lucruri
pozitive de care ati avut parte dumneavoastra.

Aspecte complementare ce ne pot ajuta la dezvoltarea Retelei
1. Multi pot sa nu realizeze importanta Ghidul Succesului ca un sistem integrat. Vor incerca sa
adauge sau sa inlature aspecte ce vor duce la confuzie in retea. Modificand Ghidul Succesului
riscati sa esuati in duplicare, credibilitate si siguranta. Daca modificam, schimbarile facute se vor
transmite si vom ajunge la un rezultat total diferit pe care il vom raspandi atat la nivel national cat
si global.
2. Acordati cat timp considerati necesar pentru a intelege si a avea deplina incredere in Ghid.
3. Liderii nu se nasc, nu se fabrica, ci se descopera si se formeaza. Unii cred ca aceasta afacere
consta in semnarea unui contract de asociere si nu in tot acest proces de descoperire si formare a
liderilor. Daca va limitati la inscriere de persoane este posibil sa faceti asta mereu. Ajuta-i sa
devina lideri. O modalitate prin care puteti forma un lider este traversarea etapei de Start in mod
corect inca din primele 90 de zile, demonstrandu-le ca Ghidul Succesului este un sistem ce va
lucra in avantajul lor.
4. Oferiti-le o viziune mondiala. Acest proiect este mai mare decat afacerea la nivel local si are
efecte la nivel international.
5. Includeti propria poveste in prezentarea planului de marketing — cine sunteti si de ce ati intrat
in afacere. Trebuie sa edificati intreaga linie de indrumare pana la David si Bianca Lisonbee.
6. Vorbiti despre viziune, pasiune si vise. Pe langa aspectul material al afacerii, membrii retelei au
nevoie sa inteleaga cum sa creeze un echilibru cand vorbesc despre visurile lor care sunt strans
legate de sentimente. Visul trebuie sa fie conectat cu viziunea de a lasa o mostenire pentru
generatiile viitoare. Asta ajuta oamenii din retea sa isi stabileasca prioritati in viata.
7. Cand vorbiti cu managerii mentionati-le de la inceput despre visurile si obiectivele
dumneavoastra. Discutia despre visuri si obiective ii va incuraja sa se implice in proiect.
8. Tineti cont de propriile visuri. Exista momente cand trebuie sa te opresti pentru a reevalua
propriile visuri. Este posibil sa va concentrati atentia pe cifre si bonusuri si sa uitati de vise.
9. Daca la un moment dat v-ati gandit odata la vise nu inseamna ca e suficient. Toate discutiile si
conversatiile cu managerii trebuie sa se refere la visuri, viziuni, pasiune si obiectivul din viata
fiecaruia. Toate acestea trezesc emotiile si consolideaza angajamentul si relatia cu managerii.
10. Liderii trebuie sa fie constienti de nevoia de a avea o relatie sincera cu managerii pentru a-i
ajuta sa-si indeplineaca visurile. Aceasta relatie este fundamentala pentru a crea incredere si a
putea transmite valorile.
11. Amintiti-va ca angajamentul emotional este important si puteti uita de el daca vorbiti prea
mult despre aspecte tehnice si logice. Deciziile se iau emotional si apoi sunt justificate de logica,
dar nu se bazeaza pe aceasta.




12. Daca o persoana este cu adevarat nefericita lucrurile materiale nu o vor face mai fericita.
Poate fi nefericita desi are toate lucrurile materiale necesare, iar faptul ca va avea tot mai multe
nu inseamna ca i vor aduce fericirea. Si e adevarat si contrariul.

A avea multe datorii nu Tnseamna ca esti mai fericit. Fericirea nu se poate obtine din exterior.
Trebuie sa vina din interior, din inima fiecaruia. A avea sau nu lucruri materiale nu ne va face
fericiti sau nefericiti. Aveti grija cum discutati despre lucrurile materiale, Tinand cont de valorile
esentiale si avand clar obiectivul si misiunea in viata.

13. Pentru a avea succes managerii trebuie sa aiba in vedere ca Ghidul Succesului functioneaza ca
o franciza. Daca 1l veti urma pas cu pas veti beneficia de experienta si intelepciunea acestui tip de
franciza.

14. Aplicand Ghidul trebuie sa tineti cont ca daca vreun aspect este omis sau aplicat incorect,
efectele negative vor fi enorme. Ghidul Succesului creeaza o atmosfera favorabila duplicarii.
Relationand cu mai multe persoane, omisiunile si greselile se maresc. Totul se duplica, inclusiv
greselile.

15. Puteti fi creativi dar fara a schimba lucrurile esentiale: puteti cauta noi modalitati de a explica
avantajele acestui ghid, de a prezenta valorile esentiale, de a edifica, de creare a dorintei si a
viziunii si de a-i indemna sa citeasca mai mult si sa asculte CDuri pentru a gasi noi exemple si
experiente.

Dar, atunci cand apare o idee noua nu uitati sa o corelati cu Ghidul Succesului. Daca nu se
regaseste in Ghid, este foarte posibil sa incetineasca duplicarea, formarea relatiilor si dezvoltarea
spiritului de lider. Puteti sugera persoanei care vine cu o idee noua ca ar fi o decizie inteleapta
intai sa urmeze Ghidul Succesului pana il stapaneste complet. Apoi, va fi mai capabil sa evalueze
ideea din diferite perspective pentru a vedea cat de aplicabila poate fi.

16. Exista multe modalitati de a-ti sustine punctul de vedere. De multe ori o confruntare directa
poate fi interpretata ca o violare a libertatii celuilalt. Ca sa transmiti mesajul corect ori povestesti
0 experienta personala ori prin apelezi la intrebari de constiinta. Astfel, il ajutati sa inteleaga exact
ceea ce doriti sa spuneti si de multe ori va ajunge singur la concluzia pe care dumneavoastra vreti
sa o transmiteti.

17. Cand vorbiti despre proiectul 4Life este foarte important sa stiti cum sa creati un echilibru
intre produse si oportunitatea afacerii. Trebuie sa vorbiti despre acestea in ordinea corecta si
despre fiecare subiect in parte. Produsele au locul lor bine stabilit in aceast proiect dar importanta
este construirea retelei. Noilor manageri care doresc mai multe informatii despre produse
recomandati-le materialele informative necesare. Astfel, va puteti dedica timpul si energia
construirii retelei.

18. Informatia de baza necesara pentru promovarea produselor este prezentarea avantajelor si
beneficiilor produselor, precum si modul de administrare. Aveti incredere in informatiile pe care
le ofera compania deoarece sunt suficiente.

Cateodata apare sentimentul ca trebuie sa facem ceva mai mult, ceea ce duce des la faptul ca unii
lideri exagereaza in prezentarea de informatii tehnice complexe despre produse prin intermediul
materialelor si DVD-urilor.

19. ”Sa va jucati de-a medicul punand diagnostic nu aduce niciun beneficiu afacerii”.

20. Atunci cand incepi o relatie cu un viitor asociat este bine sa fixati mereu urmatoarea intalnire
si sa-i oferiti un material.

21. Fiecare manager trebuie sa participe la toate activitatile sistemului, iar aceasta
responsabilitate trebuie luata in serios.

22. Reuniunea centralad saptamanala joaca un rol important pentru succesul afacerii.

Participarea la reuniunea centrala dezvolta spiritul de lider si va servi drept model pentru noii
asociati.

23. Unii manageri cred ca trebuie sa coordoneze sute de asociati pentru a avea succes in



afacere. Dar nu este deloc adevarat. Este total gresit sa te gandesti ca un manager este direct
responsabil de aducerea noilor asociati, deoarece scopul lui principal este de a servi drept model
in dezvoltarea spiritului de lider.
24. Asigurati-va ca intreaga activitate a echipei are ca obiectiv promovarea notiunii de duplicare.
Marketingul de retea este un proces simplu. Daca echipa dumneavoastra va intelege corect
aceasta duplicare va actiona eficient. Nu va implicati intr-o activitate ce nu are ca scop acest
concept.
25. Gasiti-va un mentor si fiti mentor pentru reteaua dumneavoastra. Ghidul Succesului
subliniaza rolul relatiilor interpersonale si promoveaza mai ales relatia mentor — elev.
Coordonatorul dumneavoastra va va fi mentor, cu conditia ca dumneavoastra sa aveti grija sa nu
le cereti timp si atentie exagerata. Daca dintr-un anumit motiv nu-l puteti vedea pe coordonator
ca pe un mentor, continuati sa cautati pe linia de indrumare pana cand gasiti persoana potrivita.
Relatiile au dublu sens iar dumneavoastrd trebuie s respectati libertatea mentorului. In acelasi
timp, fiti un mentor pentru toti asociatii dumneavoastra. Bazandu-ne pe respect si educatie nu ne
vom abate de la drum.
26. Teoreticienii trebuie evitati deoarece acesti atotstiutori sunt pregatiti sa critice fiecare aspect
al marketingului de retea, dar niciodata nu sunt dispusi sa construiasca o retea. Daca va lasati
influentati veti pierde din vedere obiectivul. Ca o regula generala, niciodata nu alimentati
gandurile negative ale celorlalti si nu discutati despre acest proiect pana nu sunteti pregatit si
increzator. Cand apare o problema cereti sfatul coordonatorului. Toate raspunsurile le gasiti in
Ghidul Succesului.
27. Intampldrile din viata membrilor retelei precum schimbarea jobului, nasterea unui copil,
construirea unei case noi, casatoria, decesul, va pot indeparta de obiectivul de a construi reteaua.
Tn astfel de situatii nu trebuie s& incetati activitatea pand ce membrul echipei fsi revine, ci s3
continuati dezvoltarea retelei.
28. Evitati tranzactiile financiare cu membrii retelei (cum ar fi imprumuturile, etc) deoarece acest
lucru va afecta cooperarea si va transforma relatia Coordonator-manager intr-una de datorie —
imprumut.
29. Mentineti un mic inventar de instrumente necesare dezvoltarii retelei (catalog, carti, DVD, CD,
etc).
30. O greseala comuna este sa permitem noilor manageri a ne convinge sa prezentam pentru ei
planul de marketing n loc sa Tnceapa si ei invatarea acestuia.
31. Procesul edificarii va acorda aceeasi forta pe care o au liderii cei mai puternici din organizatie.
Tn fata managerilor si posibililor asociati, vd transformati in lider atunci cand sunteti edificat, chiar
daca sunteti la inceput de drum. Edificarea este un instrument important in dezvoltarea retelei.
Edificati coordonatorul. Edificati linia de indrumare si compania.
32. Ce face un lider? Este important s folosim criterii clare in dezvoltarea spiritului de lider. Tn
Ghidul Succesului aceste criterii sunt enumerate in ”Identificarea liderilor”.
Analizand astfel un lider se va acorda obiectivitate procesului, se vor consolida relatiile dintre
lideri si se va da liderilor consacrati un mijloc de analiza a dezvoltarii propriului statut de lider.
De asemenea, 1i va ajuta pe ceilalti in procesul de dezvoltare a spiritului de lider.

Reuniunile din Sistem

Reuniuni Centrale

Obiectiv: Prezentarea planului de marketing posibililor asociati cu care ati stabilit o relatie. Aici ei
pot intalni manageri de succes care s aibd aceeasi ocupatie sau profesie. in aceasts reuniune
asociatii pot vedea maretia proiectului si dumneavoastra le veti prezenta liderii din linia de
indrumare.

Important de retinut:



1. Trebuie mereu creata o atmosfera de prietenie, apreciere, sentimente pozitive si bucurie.
Prezentati-| pe viitorul asociat celorlalti manageri de succes pentru face cunoastinta si a obtine
siguranta ca proiectul este viabil.
2. Planul de marketing va fi prezentat saptamanal de catre un lider diferit, prin rotatie.
3. Liderii pot cere noilor manageri un pret la intrarea in sala pentru costul inchirierii salii. Acest
lucru 1i va face pe acestia sa simta ca investesc in reuniunea centrala si ca se investeste in
construirea propriei afaceri.
4. Tmbracdmintea trebuie s fie decentd, tindnd cont cd imaginea dumneavoastra este importanta
pentru a face o buna impresie invitatilor.
5. La finalul reuniunii centrale fiecare lider va organiza cate un modul.
Aceste modulele sunt reuniuni pe care fiecare lider le organizeaza cu membrii retelei si cu invitatii
care au participat la reuniunea centrala.
Ce trebuie facut pentru o buna desfasurare?
1. Intrebam invitatii cum s-au simtit la prima reuniune si cum vizualizeaza ei dezvoltarea afacerii in
acest moment.
2. Facem prezentarile si planificam o intalnirea Tn maximum 24-48 de ore cu cei carora le oferim
mape de indrumare.
3. Scoatem agenda pentru a vedea planurile din timpul saptamanii si ne uitam cine are nevoie de
ajutor. Astfel lucram in echipa.
4. Anuntam viitoarele activitati.
5. incheiem cu o poveste de succes si cu viziunea noastrd asupra faptului ca fiecare dintre cei
prezenti poate sa-si transforme visurile in realitate.
NOTA:
- a) Durata modulului nu trebuie sa fie mai mare de 15 minute.
- b) Numarul de persoane participante la modul trebuie sa fie intre 7 si 10 pentru o buna
coordonare a grupului.
- ¢) Scopul modulului este de a da o viziune, a imbunatati relatiile si a dezvolta spiritul de lider.
- d) Le oferim sprijin acelora ce se arata interesati de profesia de manager de retea.
Reuniunea liderilor
Obiectiv: Unificarea liderilor cu scopuri comune prin ghidarea lor cu ajutorul celor 4 valori si
printr-un sistem uniform de urmare.
Avantaje:
1. Consolidarea relatiilor intre lideri.
2. Crearea si consolidarea viziunii.
3. Stabilirea unei misiuni pentru membrii retelei in ceea ce priveste dezvoltarea si pozitia in zona
locala, regionala si nationala.
Subiecte cheie in reuniunea liderilor:
1. Coordonarea activitatilor reuniunii centrale, seminarii, conferinte, turnee, worhshopuri.
2. Invitarea oamenilor la evenimente si conferinte. Coordonarea deplasarii acestor persoane si a
biletelor pentru diferite activitati.
3. Sublinierea importantei utilizarii experientelor personale si a intrebarilor din timpul discutiilor.
4. Coordonarea seminariilor.
5. Identificarea problemelor aparute in timpul aplicarii sistemului si gasirea de solutii potrivite
fiecarei situatii.
6. Evaluarea relatiilor dintre liderii aceleiasi retele dar si dintre retele diferite.
7. Aceasta reuniune trebuie sa se incheie cu teme emotionante, despre viziune, pasiune, misiune
si nevoie de a avea un obiectiv clar.

Cum iti formezi cea mai buna echipa de lideri?
Ce este o echipa?
1. A avea un obiectiv comun.



2. A coopera.
3. A comunica.
4. A se implica.
Calitatile unei echipe ideale:
1. Membrii echipei se sustin: pentru ca o echipa sa aiba succes membirii trebuie sa se sustina si sa
se protejeze reciproc. Cand unui membru nu-i pasa decat de el insusi, intreaga echipa va avea de
suferit.
2. Membrii echipei stiu ce este important pentru echipa: cine nu stie ceea ce este important
pentru echipa nu numai ca nu poate colabora cu aceasta dar chiar impiedica obtinerea succesului
echipei.
3. Membrii echipei comunica intre ei: fiecarei membru al echipei trebuie sa stie tot ceea ce se
intampla pentru a proteja interesele echipei. Comunicarea sincera intre colegi sporeste
productivitatea.
4. Membrii se dezvolta impreuna: intr-o retea liderul are responsabilitate de a avea grija de
cresterea intregii echipe. Schimbul de experiente si trdirea unor experiente impreuna, reprezinta
cea mai buna modalitate de a creste impreuna.
5. Exista o echipa potrivita: oamenii ajung sa se cunoasca mai bine pe masura ce se intereseaza
unul de altul, se dezvolta impreuna si actioneaza pentru un obiectiv comun. O echipa buna are
nevoie de atitudine de colegialitate. increderea face posibil ca membrii echipei s3 lucreze
impreuna. Trebuie sa se cunoasca punctele forte si slabiciunile tuturor membrilor echipei.
6. Interesele echipei sunt deasupra intereselor personale: membrii echipei cred in obiectivele
comune si incep sa aiba incredere. Trebuie sa creada din suflet ca valoarea succesului colectiv
este mai mare decat interesele personale. Individualismul castiga batalii dar munca in echipa
castiga campionatul.
7. Fiecare membru al echipei joaca un rol special: fiecare are un rol important.
Cand observam ca o sarcind nu este realizata pana la final trebuie sa luam masurile potrivite
pentru a asigura finalizarea ei.
8. O echipa eficienta are o rezerva buna: trebuie sa selectionam, sa invatam si sa dezvoltam
oamenii pentru a da ceea ce au mai bun si a realiza sarcini atunci cand este nevoie.
9. Membrii echipei stiu exact in ce stadiu de dezvoltare se afla echipa: abilitatea organizationala
inseamna sa stii ce se intampla in retea, stadiul indeplinirii obiectivelor, cum sa elimini competitia
dintre memobrii echipei si rolul fiecaruia.
10. Membrii echipei sunt dispusi sa plateasca un pret: fiecare membru al echipei trebuie sa fie
dispus sa sacrifice timp si energie pentru a pune in practica sistemul, pregatindu-se a fi un bun
profesionist. Pentru reusita deplina a echipei e nevoie de convingerea fiecaruia ca tot acest proces
merita sa fie parcurs.
Important de retinut:
1. Aceasta reuniune nu este un loc pentru nemultumiri si probleme. Mentineti o stare de
entuziasm si motivatie si nu va indreptati atentia catre subiecte personale. Mentineti atentia
asupra obiectivului acestei reuniuni.
2. Discutati si luati decizii asupra evenimentelor si activitatilor locale.
3. Dumneavoastra trebuie sa stabiliti cel putin un criteriu pentru a decide ce lideri veti invita.

a. Sa fie in afacere de cel putin 3 luni.

b. Sa prezinte frecvent , Planul de marketing”.

c. Sa participe la toate reuniunile si seminariile.

d. Sa utilizeze si sa promoveze instrumentele sistemului.

e. Sa utilizeze produsele.

f. Sa edifice echipa, sistemul, linia ascendenta, linia descendenta si sa faca acest lucru din
suflet.

g. Sa aiba cel putin pozitia de Diamant.



Cum sa dezvoltati reteaua la distanta
Pentru a extinde afacerea la distanta este important ca la inceput sa puteti dobandi cunostintele,
experienta si increderea la nivel local. Procesul de a construi o retea la nivel local va va da
experienta si increderea ca munca dumneavoastra este productiva si va veni momentul sa va
extindeti la nivel international. in plus, dacd dezvoltati o retea solidd local veti beneficia de
resursele financiare necesare pentru a putea investi in dezvoltarea dumneavoastra internationala.
Aceasta parte a Ghidului Succesului este necesara pentru a avea o idee despre ceea ce trebuie sa
faceti pentru a sti cum sa indrumam viitorii asociati de la distanta. Stabiliti o discutie initiala cu
viitorul asociat pentru a evalua interesul pe care il are pentru afacere. Trebuie sa transmiteti un
sentiment de entuziasm si interes. In acelasi timp trebuie s fiti concis si profesionist pentru ca
viitorul asociat sa ramana cu o impresie pozitiva.
Pasii necesari pentru ca viitorul asociat sa treaca prin procesul corect:
1. Apelul telefonic initial, salutul: O conversatie informala este suficienta pentru a avea o idee
despre interesul fata de proiect. Vorbiti despre subiecte referitoare la familie, interese si visuri,
job. Daca va cunoasteti bine viitorii asociati este usor sa purtati o conversatie. Daca este o
cunostinta noua spuneti cine a facut recomandarea. Spuneti cat de frumos a vorbit despre el sau
ea.
2. Stabiliti scopul convorbirii: Dumneavoastra veti avea o conversatie scurta pentru a trezi
interesul si curiozitatea viitorului asociat. Explicati faptul ca ati gasit o oportunitate sigura pentru
a va transforma visurile in realitate. Povestiti cum a ajuns aceasta oportunitate in viata
dumneavoastra si rezultatele pe care le are in viata multor persoane.
3. Marketingul de retea: Treziti interesul si curiozitatea printr-o scurta prezentare a conceptului
de marketing de retea. Enumerati avantajele acestuia:

a. Oportunitatea de a avea propria afacere in timpul liber;

b. Investitie mica;

c. Venituri nelimitate;

d. Fara limite teritoriale, expansiune mondiala;

e. Iti stabilesti singur orele de lucru;

f. Venituri in renta;

g. Nu este nevoie de inventar sau angajati, nici spatiu de functionare deoarece compania
tine contabilitatea;

h. Sistem educativ de tip franciza;

i. Echipa de sprijin;

j. Libertate financiara in 2 -5 ani.
4. Sprijin: Edifica echipa de sprijin, International Network Team si Sistemul Educativ. Edifica si
povesteste o experienta a unui lider, cum i s-a schimbat viata datorita acestui proiect.
5. intrebati si explorati: Intrebati viitorul asociat ”ati dori informatii suplimentare?” dacd spune c3
da si in zona unde locuieste persoana are loc o reuniune centrala stabilita de catre INT invitati-I
(consultati agenda evenimentelor internationale ale INT). Edificati aceasta reuniune si oferiti-i
adresa si ora evenimentului. Daca exista un lider din linia ascendenta in acea zona, stabiliti cu el
cine poate avea grija de noul asociat la prima reuniune centrala. Trimiteti-i o mapa de indrumare.
6. Indrumarea: Sunati viitorul asociat dupa participarea la reuniune sau dupé ce a primit
materialul. Clarificati nelamuririle si folositi-le ca puncte de referinta. O data ce problemele au
fost rezolvate intrebati: “Sunteti pregatit pentru a face parte din echipa si a va transforma visurile
in realitate?” Daca va spune ca da, inscrieti noul asociat conform celei mai adecvate proceduri.
7. Planificarea manageriala la distanta:
a. Conecteaza-l 100% la sistemul educativ.
b. Trimite-i Ghidul Succesului si cele 4 CD-uri. Edifica schimbarile pe care le aduce sistemul in viata
oamenilor.
c. Trimite-i In fiecare luna un nou CD pentru a-I mentine conectat si entuziasmat.



d. Sunati-l cel putin la 2 zile. Clarificati nelamuririle, ajutati-l sa se orienteze si sa-si planifice pasii
pe care trebuie sa-i faca pentru ca sistemul sa functioneze in favoarea lui.

e. Invatati-l s3 utilizeze instrumentele si explicati-i importanta reuniunilor de grup si a reuniunii
centrale.

f. Daca noul asociat a demonstrat implicatia si spiritul de lider organizati impreuna cu linia
ascendenta un plan managerial pentru a-l ajuta sa se dezvolte.

g. Atunci cand resursele financiare permit planificati o calatorie pentru a-l instrui indeaproape.
AVETI MEREU TN MINTE:

"Deoarece azi facem ceea ce altii nu-ndraznesc, putem trai asa cum cei bogati traiesc”



