“O BÁSICO”
Como construir uma organização de Marketing Multinível grande e bem-sucedida

- Introdução ao MMN (Cap. I)

   Marketing significa simplesmente fazer com que um produto passe do fabricante ao consumidor.

   Multinível refere-se ao sistema de remuneração paga às pessoas que estão fazendo com que o produto seja vendido.

   No MMN você está trabalhando para você mesmo, mas não sozinho.

   PONTO IMPORTANTE: deixe que as vendas ocorram como resultado natural do desenvolvimento da organização. Mais pessoas fracassam do que tem sucesso quando tentam fazê-lo de modo contrário – buscando desenvolver sua organização somente enfatizando vendas.

   Outro nome de MMN é Networking Marketing. Quando você desenvolve uma organização, está, na realidade, construindo uma rede através da qual dirige seus produtos. Vendas em MMN ou Network Marketing são realizadas entre distribuidores que COMPARTILHAM com amigos, vizinhos e parentes. Eles não precisam falar com estranhos.

   Para formar um GRANDE E BEM SUCEDIDO NEGÓCIO, você vai necessitar de EQUILÍBRIO. Você precisa patrocinar pessoas e ensinar MMN e, nesse processo, pode construir uma base de clientes, vendendo a varejo a amigos, vizinhos e parentes.

   Os programas de rede ou MMN disponíveis ensinam a você COMPARTILHAR com amigos a qualidade dos produtos, isto é, toda a “venda” envolvida no caso.

   Há uma grande diferença entre Patrocinar alguém e simplesmente Registrar alguém. Quando PATROCINAMOS uma pessoa, assumimos um COMPROMISSO com ela. Se não tivermos dispostos a assumir esse compromisso, prestamos-lhe um desserviço ao patrociná-la.

   É RESPONSABILIDADE do patrocinador ensinar às pessoas que traz para o negócio tudo o que sabe a respeito: encomendar produtos, documentar atividades, dar início ao trabalho, como desenvolver e treinar sua organização, etc.

   PATROCÍNIO é o que faz crescer um negócio de Marketing Multinível. Enquanto cresce sua organização, você está trabalhando para se tornar uma pessoa de negócios INDEPENDENTE E BEM SUCEDIDA. Você é SEU PRÓPRIO CHEFE !!

- Apresentação no Guardanapo nº 1 (Cap.II)

Dois vezes dois, igual a quatro

   Essa apresentação mostrará como é importante que o interessado trabalhe com o seu pessoal e o ajude a começar. Com isso ele perderá o medo de pensar que tem de sair e “patrocinar todo mundo” para poder ganhar dinheiro com o MMN.

   A Apresentação começa com você escrevendo “2 x 2 = 4”, etc., e multiplicando de cima para baixo da seguinte forma:             2                                 E depois aumente para 3, 4, até chegar pelo menos 

                                         X 2                                  no 5.

                                            4                                   A Diferença Real é que cada pessoa só patrocinou 

                                         X 2                                  mais 2, 3, 4 ou 5... E isso vai se duplicando abaixo.

                                            8                                  Com 5, você chega a ter na sua organização,               

                                         X 2                                   625 pessoas, somente cada qual colocando 5.  

                                           16 

   Com quantas pessoas você trabalha na sua PRIMEIRA LINHA? (A Primeira Linha são as pessoas que você patrocinou diretamente. Também são chamados seus distribuidores de “primeiro nível”).

   Você não deve tentar trabalhar com mais de 5 pessoas, seriamente interessadas, ao mesmo tempo. Entretanto, ao patrociná-las, não deixe de começar trabalhando em níveis inferiores. Chegará o momento em que elas não precisarão mais de você e podem se emancipar para criar outra linha própria. Isto o libertará também para trabalhar com outra pessoa seriamente interessada, mantendo em 5 o número das quais você trabalha de perto.

- Apresentação no Guardanapo nº 2 (Cap.III)

Síndrome de Fracasso de Vendedores

   Acho que vendedores profissionais podem ser ativos valiosíssimos para sua organização, se, como todos os outros, passarem pelas Dez Apresentações do Guardanapo e as compreenderem por dentro e por fora.

   Não estamos patrocinando pessoas numa organização somente de Vendas Diretas, estamos patrocinando-as num programa de Marketing Multinível.

   A maioria das pessoas acha (especialmente vendedores) que, se patrocinar alguma pessoa, você duplicará seu esforço. (Desenhe um círculo embaixo de outro). Você tem de explicar ao seu pessoal que se quiserem, verdadeiramente, duplicar-se, precisarão ir a pelo menos TRÊS NÌVEIS DE PROFUNDIDADE. Só então serão DUPLICADOS.

Ex.:   VOCÊ   

               |

           TOM      (1º nível)

               |

          CAROL  (2º nível)

               |

          BETE    (3º nível)

   Bem, se você sair e Tom não souber o que fazer (porque você não o ensinou), então acabou-se. Mas, se você DE FATO ENSINOU a Tom como patrocinar, e ele patrocinar Carol, você está APENAS COMEÇANDO a duplicar-se.

   Mas se Tom NÃO aprender como ensinar a Carol como patrocinar, então, mais uma vez, a coisa dará em nada e acabou-se. Você tem de ensinar a Tom COMO ENSINAR A CAROL patrocinar outra pessoa. Então ela poderá patrocinar Bete ou quem quer que seja.

   Não esqueça> VOCÊ TEM DE IR ATÉ TRÊS NÍVEIS DE PROFUNDIDADE!! Você não tem nada até chegar a três níveis de profundidade, e só então você será DUPLICADO.

   Um bom “vendedor” em um programa de MMN poderia patrocinar três ou quatro pessoas por semana.

   Mas veja o que acontece: a coisa chega a um ponto (e não leva muito tempo) em que as pessoas saem com tanta rapidez quanto as que entram. Se não trabalhar EFICAZMENTE com elas (e você não pode ser eficaz se está tentando trabalhar com mais de cinco ao mesmo tempo), verá que elas se tornam desanimadas e que desistem.

   Assim, ele (o vendedor), ficando desanimado e impaciente, acha que nada está acontecendo e sai à procura de outro produto para vender. A pessoa que patrocinou ele, pensando que ele ia fazê-la rica, fica desanimada e desiste também.

   A maioria das pessoas que obteve grande sucesso ao MMN não teve formação em vendas. Mas o que eles fazem? Eles aprendem e ENSINAM A OUTRAS PESSOAS como fazê-lo também.

   A pergunta é: “O que eu ensino à elas?” A resposta é: “Você ensina exatamente o que está aprendendo aqui neste livro – as DEZ APRESENTAÇÕES DO GUARDANAPO.

   Se compreender esta “Síndrome do fracasso do vendedor”, você ainda pode encorajá-lo, mas, ao mesmo tempo, enfatize como é IMPORTANTE trabalhar com os cinco primeiros que patrocinou e em AJUDÁ-LOS A COMEÇAR.

   Depois que patrocino alguém no negócio, é mais importante para mim sair com ele e AJUDÁ-LO A PATROCINAR outra pessoa do que eu mesmo sair e patrocinar outra para mim. Não posso enfatizar demais este ponto. E ele voltará ao primeiro plano em mais duas destas apresentações.

   Entre as dez apresentações do guardanapo, as primeiras quatro são realmente OBRIGATÓRIAS. Se não tiver tempo para todas elas, pelo menos comece com a nº 1 e a nº 2 (Cap. II e III). Dependendo dos detalhes que resolva incluir, você pode apresentá-las em apenas cinco ou dez minutos, uma vez as tenha praticado.

- Apresentação no Guardanapo nº 3 (Cap.IV)

Quatro coisas que você tem de fazer

   Quatro coisas que você TEM DE FAZER para ser bem sucedido em um programa de MMN, elas são absolutamente INDISPENSÁVEIS.

   “Imaginemos que você quer fazer uma viagem de carro com a família, de São Paulo, rumo ao Rio de Janeiro”. 

   A PRIMEIRA COISA que você tem de fazer é ENTRAR no carro e DAR PARTIDA. O dinheiro necessário para dar partida depende da empresa e do programa que você escolheu como seu “veículo”, que seria o KIT para iniciar.

   A SEGUNDA COISA que você precisa fazer para começar a viagem é abastecer o carro de GASOLINA e ÓLEO, que são os PRODUTOS. Você os consumirá e voltará a comprá-los, e mais uma vez, e mais uma vez... Isso implica dizer que você tem de USAR OS PRODUTOS da empresa que representa, VOCÊ MESMO.

   Você, naturalmente, percebe as vantagens de desenvolver um negócio com um veículo que tem produtos de consumo. A maioria das empresas de Multinível é dessa categoria.

   O outro resultado de você mesmo usar os produtos é se tornar muito interessado neles. Em vez de gastar muito dinheiro em publicidade, as empresas de MMN investem seu dinheiro no desenvolvimento dos produtos e, como resultado, tem produtos de qualidade superior aos que são disponíveis em lojas.

   A TERCEIRA COISA que você tem de fazer é passar a QUARTA MARCHA. 

   Para passar a marcha, você tem de patrocinar alguém no negócio. Quando você patrocina alguém, está em PRIMEIRA. Acreditamos que deve passar uma primeira cinco vezes, com cinco pessoas SERIAMENTE interessadas.

   Você vai querer que essas cinco pessoas passem as marchas TAMBÉM. Você ENSINA como passar a primeira ao patrocinar alguém. Quando cada uma das suas cinco pessoas passar a primeira cinco vezes, você estará na SEGUNDA MARCHA 25 vezes.

   Você ensina as suas cinco pessoas que ensinem às cinco delas a entrar em primeira cinco vezes. Cada uma delas está, nesse momento, 25 vezes na segunda, o que o coloca 125 vezes na TERCEIRA MARCHA. Quando você tem distribuidores de terceiro nível em sua organização, você está na TERCEIRA MARCHA.

   E quando seus primeiros níveis estiverem em terceira, você estará em QUARTA MARCHA.

   Naturalmente, você vai querer que seu pessoal também anda em QUARTA e, quando eles estão, você estará na QUINTA MARCHA.

   De que maneira você entrou na QUINTA MARCHA? Simplesmente AJUDANDO A ENSINAR às pessoas que patrocinou a colocar o pessoal delas em TERCEIRA, o que as coloca em QUARTA e põe você em QUINTA MARCHA.

   A QUARTA COISA, enquanto você está na sua viagem, é usar o tempo de que dispõe para compartilhar seus produtos com as pessoas que viajam com você. Deixe que os experimentem, e conheça os seus benefícios.

   Você nem mesmo precisa de um grande número de clientes... digamos 10, 15 ou até menos. Se tudo o que conseguiu foram dez clientes... ei, tudo bem. Isso significa que o item número 4 adiante é uma parte muito pequena. E se eliminarmos o “4”, você ainda poderá chegar no final da sua viagem ao Rio de Janeiro fazendo as três primeiras coisas.

1 - Entre no carro – dê  partida. 

2 - Use os produtos.

3 - Passe para a quarta marcha.

4 - Compartilhe com os amigos.

   Note, contudo: Se você não fez o número 3 (entrar em QUARTA MARCHA) e fez um bocado de número 4, você nunca sairá da entrada da garagem. (É isso que os vendedores fazem). Uma vez que compreenda isto e ligue-o ao nº 1 e nº 2, você começa a desenvolver a atitude apropriada de MMN.

   Começando da estaca zero com seu novo candidato, você quer implantar no subconsciente dele o NÚMERO “5”. Tudo que você precisa fazer é encontrar cinco pessoas sérias que queiram levar o negócio a sério.

   PARE DE PROCURAR pessoas que querem só Vender!! PASSE A PROCURAR pessoas que querem ganhar muito e ser independentes financeiramente.

   Simplesmente observe que poderá dispor de cinco a dez horas semanais do seu tempo de folga para montar um negócio.

   Há pessoas que ingressam em uma empresa de MMN e pensam, por algum motivo, que tudo vai acontecer simplesmente porque se registraram. Nada disso!!

   Então dedique cinco a dez horas semanais para APRENDER as Dez Apresentações no Guardanapo e tudo mais que puder sobre a empresa de MMN que você representa. Quando você aprende e compreende as apresentações, poderá ensiná-las a outras pessoas.

   Lembre-se: para ingressar em uma empresa de MMN, você vai precisar de um PATROCINADOR. Se ele for um “patrocinador” AUTÊNTICO, ele o ajudará com os seus cinco primeiros patrocinados. Observe: É um RELACIONAMENTO DE AJUDA. No processo de fazer as apresentações no guardanapo aos amigos em reuniões (pessoalmente ou em grupos), o patrocinador está treinando você também.

   Como sugestão, pedimos que estabeleça alguma meta para si mesmo. Você deve CONHECER e COMPREENDER as Dez Apresentações no Guardanapo. Quando tiver percorrido 75 % do caminho, deve estar em condições de ENSINAR a outras pessoas. Quando está no topo, ou perto, você poderá ENSINAR a seu pessoal a ENSINAR a outras pessoas. É algo benéfico que você pode CONQUISTAR em um período de tempo relativamente curto.

- Apresentação no Guardanapo nº 4 (Cap.V)

Cavando até o leito rochoso

   Desânimo é um dos problemas que pode afligir um novo distribuidor que você patrocinou, se não conseguiu impressioná-lo sobre a importância de obter uma VANTAGEM INICIAL. É esse o motivo porque frisamos que ele NÃO DEVE COMEÇAR A CONTAR os meses em que está no negócio até que tenha passado por seu MÊS DE TREINAMENTO ou período de treinamento pelo tempo que for necessário.

   Ao ingressar em uma organização de MMN, ele poderá querer, sem uma VANTAGEM INICIAL, olhar para os líderes que correm lá na frente, e com isso ficar desanimado ou pensar que nunca poderá alcança-los.

   “OS ÚNICOS PERDEDORES SÃO OS QUE DESISTEM”.

   Quando patrocinar alguém, faça com que ele considere as primeiras semanas no negócio como o mês de treinamento. O PRÓXIMO mês será o mês da PARTIDA.

   Todo esse TREINAMENTO lhe está dando uma VANTAGEM INICIAL no seu MÊS DE PARTIDA no negócio, que é o PRÓXIMO MÊS. Ao chegar esse mês, se ainda ele não estiver pronto para entrar a sério no programa, considere-o ainda no MÊS OU PERÍODO DE TREINAMENTO. Não permita que ele comece a contar os meses, até que esteja pronto para trabalhar a sério. Dessa maneira, quando ele ficar pronto, já estará também “aquecido” para a corrida e poderá começar com uma VANTAGEM INICIAL e realizar uma CORRIDA MAIS RÁPIDA.

   Um dos benefícios principais de todas essas apresentações no guardanapo é que, à medida que você as compartilha com seus distribuidores novos e candidatos potenciais, e realiza programas de treinamento, elas tendem a se tornar AUTOMOTIVADORAS.

   Quando você começa a patrocinar as cinco primeiras pessoas seriamente interessadas, você está escavando as fundações com Pá e Picareta.

   Note, porém, que ao escavar até o segundo nível, ensinando a seu pessoal como patrocinar, isto representa 25 pessoas agora no negócio, e você tem de trazer os Tratores.

   Quando você estiver instruindo seu pessoal a ensinar ao pessoal do grupo deles a patrocinar, você está no caminho para o subsolo rochoso e também começando a trabalhar com uma Escavadeira! Quando começar a ver as 125 pessoas do terceiro nível, você terá chegado ao LEITO ROCHOSO.

   Você realmente não pode esperar resultados visíveis de crescimento autêntico até que esteja em pelo menos quatro níveis de profundidade. Isso não significa, necessariamente, que você precisa estar em quatro e cinco níveis de profundidade. Se alguma de suas linhas de produto tiver chegado ao quarto nível, isso significa que você começou a construir os andares e que eles se tornam visíveis.

   Lembre-se que você deve APRESENTAR essas quatro primeiras Apresentações ao seu pessoal TÃO LOGO SEJA POSSÍVEL. As seguintes podem ser apresentadas em qualquer ocasião, depois de o seu pessoal ter começado a patrocinar outras pessoas para o negócio.

- Apresentação no Guardanapo nº 5 (Cap. VI)
Navios ao mar

   Uma das razões que me sinto ENTUSIASMADO com o MMN, é que podemos dar ESPERANÇA para as pessoas, a esperança de que elas não terão de passar os próximos 30 a 40 anos trabalhando para empresas, para que possam receber suas aposentadorias. Você já observou como pessoas que trabalham 30 ou 40 anos para poder aposentar-se e “conhecer o mundo” agora estão tentando viver com a metade da sua renda anterior?

   O MARKETING MULTINÍVEL dá realmente a essas pessoas a oportunidade de ver seus sonhos transformados em realidade, e elas não tem de esperar ou trabalhar 30 ou 40 anos para isso.

   A maioria das pessoas tem medo de tentar iniciar e construir um negócio próprio. O MMN lhes dá a oportunidade, sem interferir como seus atuais meios de sustento, de envolver e experimentar.

   O que vamos apresentar agora é COMO você pode fazer seu NAVIO CHEGAR. Isto seria representado pela sua chegada ao topo de qualquer organização de Marketing Multinível com a qual esteja envolvido.

   O que fazemos, ao apresentar essa analogia à alguém, é lançar três navios ao mar. De um lado, ou na parte inferior do seu guardanapo, você pode desenhar a “beira-mar”, isto é, o lugar onde está esperando para seu navio chegar.

   Marque o primeiro navio “OURO”, o segundo “PRATA” e o terceiro “VAZIO”.

   Os navios representam as pessoas na sua organização, quer você as tenha patrocinado diretamente ou não. Elas podem estar em qualquer nível na(s) linha(s) de patrocínio abaixo de você.

   Os NAVIOS “VAZIOS” são os indivíduos, tipo vendedores, que elas patrocinaram e que deixaram que trabalhassem sozinhos, achando que eles não precisavam de nenhuma ajuda ou direção, que iam simplesmente correr com a bola e realmente produzir. Talvez isso pudesse acontecer, mas provavelmente não, não sem as chaves para o sucesso, de construir em profundidade, e não somente em amplitude.

   Os navios VAZIOS são os que estão no programa há vários meses e aos quais você ainda precisa convencer, todas as vezes em que os encontrar, de que a idéia FUNCIONARÁ. Eles tendem a ser um tanto negativos e se desanimam facilmente.

   A maioria das pessoas trabalhará com o navio vazio, ATÉ que toma conhecimento desta apresentação. Quando a compreende, começa a trabalhar com os navios de “OURO”.

   Quando, na primeira apresentação, falamos em CINCO PESSOAS SERIAMENTE INTERESSADAS, estávamos falando em CINCO NAVIOS DE OURO. Em palavras simples, quanto mais navios de prata você tiver que se transformem em navios de ouro, menos você terá de patrocinar para conseguir suas cinco pessoas seriamente interessadas.

   Como você pode identificar um NAVIO DE OURO ou PESSOA SERIAMENTE INTERESSADA:

1- Ela está ANSIOSA para APRENDER. Liga para você toda hora com muitas perguntas, querendo respostas.

2- PEDE AJUDA. Quer que você encontre, com ela, alguém que pretende patrocinar ou treinar.

3- Está ANIMADA COM O NEGÓCIO. Conhece o suficiente do programa para saber que funcionará, e isso a deixa entusiasmada!

4- Está assumindo um COMPROMISSO. Está comprando e USANDO OS PRODUTOS e empregando seu tempo de folga para aprender tudo o que puder sobre os produtos e as oportunidades de negócio.

5- Tem METAS. Metas ajudam uma pessoa a conseguir o que ela realmente quer. É importante colocá-las no papel, desde que a pessoa tenha algumas coisas definitivas em mente, as quais tem um desejo ardente de conseguir.

6- Ela tem uma LISTA DE NOMES. A lista é COLOCADO NO PAPEL. A razão para escrevê-la é simples: pode acrescentar um nome em qualquer ocasião, e não o esquecerá.

7- A companhia dela é AGRADÁVEL. Ela o espera com prazer, seja a visita de negócios ou social.

8- Ela é POSITIVA. Todos nós gostamos de estar com pessoas que pensam POSITIVO ao nosso redor, é contagioso!

Basicamente, a única diferença entre um navio de PRATA e um de OURO é que o primeiro não está no negócio por tempo suficiente para compreendê-lo a ponto de interessar-se seriamente por ele.

   TRÊS PALAVRAS IMPORTANTES, são:

   Nº 1 – EXPOR

   Nº 2 – ENVOLVER

   Nº 3 – APERFEIÇOAR

   A primeira coisa que você tem de fazer é EXPOR a pessoa ao negócio que você está fazendo. Uma vez exposto ao negócio, ENVOLVA a pessoa. Uma vez envolvida, ela estará pensando em até onde poderá ir no programa e será APERFEIÇOADA sempre.

   EXPONHA a pessoa ao Marketing Multinível, explicando-lhe os vários métodos (Varejo, Vendas Diretas, MMN) de distribuir produtos e faça para ela a Apresentação no Guardanapo nº 1, a do “Dois vezes dois igual a quatro” (Cap.II).

   ENVOLVA a pessoa. Leve-a em uma viagem ao Rio de Janeiro através da Apresentação no Guardanapo nº 3 (Cap.IV).

   APERFEIÇOAMENTO será uma coisa natural logo que ela compreender e utilizar todas as dez apresentações no guardanapo e fixar seus olhos no topo.

   É muito importante que eles compreendam que você faz isso porque QUER AJUDÁ-LOS e não porque quer PRESSIONÁ-LOS.

   “Navios vazios” não tem metas, não tem uma lista de nomes, definitivamente não estão interessadas e, além disso, são em geral um tanto negativos. São o tipo de pessoas a quem você tem de estar provando coisas o tempo todo.

   Compreenda que, quando o navio vazio afunda, ele afunda sozinho, ou, na eventualidade de você estar trabalhando com ele, pode arrastá-lo para o fundo. É por isso que tentamos treinar nosso pessoal para ficar distantes dos navios vazios e trabalhar com os navios de ouro, ou com os de prata para ajudá-los a se transformar em navios de ouro. Passe a maior parte de seu tempo trabalhando com os navios de ouro para desenvolver suas próprias organizações em níveis sucessivos.

   Se a atitude de uma pessoa em relação ao negócio é para o fundo, tenter detê-la a caminho é quase que impossível, e você terá praticamente que deixar que ela chegue lá.

   Em seguida, quando ela estiver pronta a TELEFONAR para você, querendo reunir-se com você, desejando recomeçar a trabalhar e crescer, você poderá puxá-la rapidamente do fundo. Mas, se tentar trazê-la para a superfície enquando ela está afundando (isto é, trabalhar com um navio que afunda, e ainda mais, vazio), é bem possível que você também seja arrastado para o fundo.

   Esta é uma forma agradável de comunicar-se com seus distribuidores. Quando se reunirem, você pode lhes perguntar como é que estão se saindo com seus navios: quantos de ouro, de prata?

   AQUI UM PONTO IMPORTANTE: NUNCA, JAMAIS, ligue para um novo distribuidor e lhe pergunte QUANTO ELE VENDEU na semana passada! Se fizer isso, vai invalidar totalmente tudo que lhe ensinou, porque você lhe disse desde o começo que o negócio não era somente de vendas.

   Ele simplesmente vai COMPARTILHAR com os amigos, famiiares, PATROCINÁ-LOS e CONSTRUIR uma organização.

   O dinheiro chegará automaticamente, se você procurar, em primeiro lugar, AJUDAR SEU PESSOAL A TER SUCESSO. Zig Ziglar diz da seguinte forma: “Você pode ter qualquer coisa que quiser no mundo simplesmente AJUDANDO um número suficiente de OUTRAS PESSOAS a conseguir o que elas querem”.

   Demonstre a seu pessoal que, quando liga para eles, você está querendo AJUDÁ-LOS e não “fiscalizá-los”.

   Observamos que você, leitor, NÃO é um navio “Vazio”. Se fosse, provavelmente não estaria lendo este livro. 

- Apresentação no Guardanapo nº 6 (Cap. VII)

Convite a Terceiros

   Identificar distribuidores potenciais é o tema desta apresentação, que, na realidade, está ligada à Apresentação “Navios ao mar”. Em palavras mais simples, vamos chamar a prospecção de distribuidores de CONVITE A TERCEIROS. É importante que todo seu pessoal saiba o que é um CONVITE A TERCEIROS e como fazê-lo.

   Sempre perguntar para as pessoas: “Comecei um negócio novo e interessante, e talvez você possa me ajudar. Você, por acaso, CONHECE ALGUÉM que esteja interessado em ganhar uma renda adicional?”.

   Repare que estou falando em “Terceiros”- QUALQUER PESSOA. Estou perguntando a ela se CONHECE ALGUÉM.

   Experimente um pouco dessa técnica. Pergunte às próximas dez pessoas que encontrar, se CONHECEM ALGUÉM que gostaria de ganhar uma renda adicional, apenas para ver a reação delas. Suas respostas ensinarão alguma coisa a você.

   Na maioria das vezes, a resposta será: “De que se trata?”. O motivo por que a pessoa pergunta isso é que a pessoa que ELA CONHECE e que gostaria de ganhar uma renda adicional é ELA MESMA.

   Quando responder a “De que se trata?”, não procure conquistá-la pela curiosidade. Sua resposta, quando ela perguntar de que se trata, deve ser: “Já ouviu falar em Marketing Multinível?”  Ela responderá “Sim” ou “Não”. Se responder “Sim”, pergunte o que sabe sobre esse assunto.

   A partir daí, convide-a para reunir-se com você (se ela ainda estiver interessada) para dar uma olhada no PROGRAMA ESPECÍFICO em que você está envolvido. Explique que precisará de uma hora, mais ou menos, para contar a ela TUDO sobre o assunto.

   A maioria das pessoas tem medo de explicar sobre o negócio que estão envolvidas, e o medo tem origem na idéia de que as pessoas responderão “Não”. Isso é chamado de “MEDO DE REJEIÇÃO”.

   Para VENCER o Medo de Rejeição, você tem de aprender a enganar sua mente, de modo a conseguir conversar com mais pessoas. Para fazer isso, imagine-se num cais. Lembre-se, se você está esperando a chegada de SEU navio, você já deve ter lançado ao mar um ou mais.

   Você terá de LANÇAR alguns navios ao mar. Se lançou apenas um, e se ele voltou vazio, que proveito você tirou da “chegada” dele? Quanto mais navios lançar, maior a probabilidade de que voltem carregados de OURO. E é com os que trazem o OURO que você deve trabalhar.

   Quando perguntou a alguém se CONHECIA ALGUÉM que gostaria de ganhar uma renda adicional, você acabara de lançar um navio. Se a pessoa responde “Não, não conheço ninguém”, você pode dizer: “Tudo bem. Se por acaso vier a conhecer alguém, poderia me fazer o favor de lhe dizer que me telefone?” (Neste momento, dê-lhe seu cartão de visita) Assim você não foi rejeitado.

   Ao lançar um navio ao mar, terá apenas dois resultados possíveis. Ele ou FLUTUA ou AFUNDA.

   Se AFUNDA, e daí? Você está no cais!

   Se FLUTUA, ótimo! Despache-o e ajude-o a transformar-se em um navio carregado de ouro.

- Apresentação no Guardanapo nº 7 (Cap. VIII)

Onde gastar seu tempo

   Basicamente, no início, quase 100% de seu tempo deve ser gasto patrocinando pessoas.

   O trabalho de seu patrocinador, ajudando-o a patrocinar outras pessoas, FAZ parte de seu treinamento. Mesmo que seu patrocinador faça o “trabalho”, VOCÊ ainda obtém o crédito por ser o patrocinador.

   Nos programas de MMN você pode patrocinar alguém no negócio tão logo você mesmo seja patrocinado.

   Seu negócio é VOCÊ. Se desejar que tenha sucesso, sabe agora que tem de achar cinco PESSOAS SERIAMENTE INTERESSADAS para patrocinar. E talvez tenha de patrocinar muito mais de cinco para encontrar cinco que queiram levar a coisa a sério.

   Gaste seu tempo ENSINANDO a esses cinco “Navios de Ouro” como patrocinar. Ensine a eles, também, como ensinar ao pessoal deles como patrocinar. Quando eles descerem três ou quatro níveis no desenvolvimento de seus próprios grupos, e não precisarem mais de você, então poderá voltar a procurar outra pessoa seriamente interessada para patrocinar, e substituir os primeiros.

   Quando contar com cinco pessoas seriamente interessadas, deve estar investindo 95 % de seu tempo trabalhando com elas, 2,5 % atendendo os clientes que conseguiu com os amigos, e 2,5 % do tempo “plantando sementes”. Dessa maneira, quando uma ou mais de suas cinco pessoas seriamente interessadas forem “colhidas”, e não precisarem mais ser “regadas e cultivadas”, você pode passar a trabalhar com as “sementes” que plantou e a ajuda-las a “brotar”.

   Você deve estar ciente de que em 100 % do tempo você está distribuindo produto.  Este é o resultado natural de trabalhar com seu pessoal. Esta é a parte de “vendas” do negócio, que gostamos de chamar de “COMPARTILHAR”.

- Apresentação no Guardanapo nº 8 (Cap. IX)

O Chiado na frigideira vende o bife

   Outro título que às vezes damos a essa Apresentação é “A Fogueira”.  Na fogueira, você deve ter observado que, se separa os pedaços de lenha uns dos outros, o fogo se apaga. Se voltar a juntá-los, o fogo volta a queimar. Assim, se tem UM ÚNICO PEDAÇO DE LENHA, não tem NADA.

   Se tiver DOIS PEDAÇOS, terá uma CHAMA.

   Se colocar TRÊS PEDAÇOS juntos, você terá um FOGO.

   E quando reúne QUATRO PEDAÇOS, você terá uma FOGUEIRA!!

   Pessoas são semelhantes. Na próxima ocasião que você e seu patrocinador forem encontrar alguém, em um restaurante, por exemplo, e caso você chegue primeiro (e fique lá sozinho), observe quanta ENERGIA há (ou NÃO há) em volta da mesa.

   Observe que quando seu patrocinador chega e vocês agora são dois, há MUITO MAIS ENERGIA.

   Vocês estão ali à espera de alguém, e quando essa pessoa chega, AUMENTA AINDA MAIS A ENERGIA.

   Com a chegada da quarta pessoa, a coisa começa realmente a engrenar! Gostamos de chamar esses momentos de “fogueira” ou “SESSÕES DE CHIADO”. Seu programa de MMN é o “bife”, e todo mundo sabe, O CHIADO da frigideira vende o bife!

   Assim, você quer se reunir com seu patrocinador e compartilhar as apresentações no guardanapo com uma ou duas pessoas da sua linha descendente, a fim de que elas comecem a “Chiar” e a ficar entusiasmadas com o que poderá acontecer.

   É como se todo mundo andasse pelo mato juntando lenha para o fogo ou para uma FOGUEIRA.

   Se você trouxer para uma “Sessão de Chiado” uma pessoa um tanto cética (um pedaço de lenha “molhada”) e aproximá-la da fogueira, ela secará logo e se tornará parte do fogo.

   Então, o que acontece se você, estando sozinho e sendo novo no negócio, conversa com um cético? Isso equivale a colocar um pedaço de lenha molhada em cima de nada.

   Digamos que você é um graveto, mal começando no negócio. Seu patrocinador, que está nisso há mais tempo, é um pedaço de LENHA. Um pedaço de LENHA e um GRAVETO podem se transformar em CHAMA. O simples fato de ter alguém com você pode fazer uma diferença. Proporcionará ao seu patrocinador alguém que poderá usar para expor outras pessoas a sua conversa. 

   É impressionante como as pessoas tiram mais de conversas que “escutam” do que de alguém que está falando diretamente com elas.

   Mas há outra coisa sobre FOGUEIRAS em um restaurante: elas se tornam energéticas para valer! Há certo tipo de pessoas (denominadas “abelhudas”) que podem estar escutando disfarçadamente nossa conversa. FIQUE ATENTO porque algumas delas estarão MUITO interessadas. Quando tiver terminado a Sessão de Chiado e o grupo começar a dissolver-se, FIQUE POR ALI durante mais alguns minutos. Dê-lhes a oportunidade de procurar conversa com você. Elas não virão para a mesa quando vocês são quatro, mas podem se aproximar se você estiver sozinho.

   Sempre iniciamos a sessão de “fogueira” pedindo às pessoas, à medida que chegam, que digam alguma coisa positiva sobre o que aconteceu com os produtos ou com a sua organização. Nós estamos ali para compartilhar idéias sobre como construir nosso negócio e como conversar com outras pessoas sobre ele.

- Apresentação no Guardanapo nº 9 (Cap. X)

Motivação e Atitude

   Uma das apresentações no guardanapo mais importante é esta sobre MOTIVAÇÃO.

   Comece escrevendo a palavra “MOTIVAÇÃO” no alto do guardanapo ou no quadro. Em seguida, desenhe duas setas – uma apontando para baixo; e a outra, para cima. Explique que há dois tipos de motivação: A MOTIVAÇÃO PARA BAIXO é o que chamamos de “banho quente”, enquanto a PARA CIMA é constante.

   Comparecer a seminários, reunir-se com seu patrocinador, ler um livro, vender alguns produtos, obter mais conhecimentos, tudo isso são motivações do tipo banho quente, (que quanto mais alta é a temperatura do seu banho, mais rápido seu corpo se esfria depois) ou para baixo. Isso não quer dizer que sejam ruins, pois são necessárias.

   Mas quero falar com você sobre atitude. Imagine que vai conversar com alguém sobre seu negócio. A pessoa nada sabe sobre o assunto e assim seu nível de atitude é zero. Digamos que, para ser eficaz na conversa com ela sobre o negócio, você precisa de um nível de atitude de vinte graus. Se seu nível de atitude fica aquém de vinte graus, não fale com ninguém, porque vai puxá-lo para baixo.

   A pessoa que você quer patrocinar veio à sua apresentação. Assinou o formulário de inscrição. Quer começar, e, uau!, como ela está animada com o negócio! O nível dela chegou a trinta graus, ela vai ficar RICA! Antes de poder aprender alguma coisa, ela sai e começa a conversar com outras pessoas. Já que não sabe, realmente, o que fazer quando encontra um sujeito cético e negativo, ela mesma se torna negativa.

   O que acontece é que ela cai para um nível abaixo de vinte graus. Você volta a se reunir com ela, responde às objeções e perguntas que possa querer fazer, e ela volta a subir, talvez para trinta graus.

   A PERGUNTA:  O que você acha de ficar O TEMPO TODO em um nível de vinte graus? Em outras palavras, você não sobe e desce como um IOIÔ, e o que quer mesmo é ser CONSTANTE. 

   MOTIVAÇÃO PARA CIMA, porque a MOTIVAÇÃO PARA CIMA é CONSTANTE.

   A MOTIVAÇÃO PARA CIMA é o seguinte: Você tem um patrocinador. Ele o ajudará a patrocinar pessoas NO SEU GRUPO. Há um erro a evitar: patrocinar um número maior de pessoas do que aquele com que pode lidar eficientemente, isto é, acrescentar dois graus e perdê-los com a mesma rapidez.

   Seu patrocinador ajudou-o a patrocinar cinco pessoas, e você, por seu lado, ajudará essas cinco a patrocinar outras para que obtenham seus cinco graus. Os cinco graus delas equivalem a dez para você. Cada um dos que compõem seu pessoal de segundo nível vale dez graus para você.

   OBSERVE: se você ajudou apenas uma dessas cinco pessoas a patrocinar outras cinco, esse trabalho colocaria você acima de cinqüenta graus.

   Observe o que acontece quando você ensina a uma pessoa como patrocinar em um nível mais baixo. O terceiro nível equivale a vinte graus. Quanto mais fundo você desce, mais quente fica a coisa!

   Isto ESTIMULA todos na linha ascendente de patrocínio. Essa é a razão para ser chamada de MOTIVAÇÃO PARA CIMA.

   Quando você patrocina uma pessoa no negócio, ela é um Navio de Prata. Todos entram como Navios de Prata. Estão animados, mas ainda não se mostram seriamente interessados.

   APOIE seu pessoal enquanto eles ajudam seus amigos a patrocinar mais amigos linha abaixo até três ou mais níveis de profundidade. De repente, em algum lugar linha abaixo, você acha alguém que se revela como um NAVIO DE OURO. Nesse caso, você faz o seguinte: vá até lá e ajude esse OURO, o primeiro OURO autêntico que você tem nessa linha. O que acontecerá é que, no processo de ajudar o Ouro, os Pratas vão se converter em Ouro.

   Assim, você converte os Pratas: consiga alguém abaixo deles. Se essa pessoa embaixo deles realmente decola (é um Ouro), o Prata que a patrocinou vai dizer: “Ei! Eu devo começar a correr atrás... “ Não há nada que motive mais uma pessoa do que ter outra abaixo dela REALMENTE ATUANDO. 

   A única coisa que você não quer fazer é criar dependência em relação a você por parte do pessoal que patrocinou. Eles não podem depender de você para sempre; se forem, não vai funcionar.

   “Vamos supor que você é igual ao Sol. O Sol tem mais energia do que tudo que conhecemos”. “A pessoa que você patrocina seria como uma panela d’água”. Se você pegasse uma panela d’água e a colocasse no meio do deserto mais quente, no dia mais quente do ano, ainda assim não ferveria. Para ferver a água precisa atingir 100 graus. Ela não vai ferver a 98 ou 99 graus. Precisa atingir no mínimo 100 graus para ferver.

   Se sua atitude está em 100 graus e só precisa estar em 10 graus para ser eficaz, você poderia conversar com qualquer pessoa, em qualquer ocasião, sobre o que está fazendo. Essa é a direção para onde se encaminha sua atitude. O Sol não pode fazer a água ferver, tampouco seu patrocinador. Nenhum tipo de motivação “banho quente” pode.

   Você conhece algumas pessoas que seu patrocinador não conhece. Ele o acompanhará e o ajudará a patrocinar alguém. Uma vez que você patrocine alguém, você acende o bico de gás embaixo da panela. Com cinco pessoas patrocinadas, você tem cinco bicos de gás, o número máximo que a panela cobre. Observe: a água ainda não está fervendo; está apenas em 12,5 graus, se as suas cinco pessoas ainda não patrocinaram ninguém. Mas, se quiser três delas descerem três níveis, ou quaisquer duas quatro níveis, ou qualquer uma descer cinco níveis, a água começará a ferver. Qualquer combinação que no total chegar a 100 graus fará a água ferver. Quando ela começar a ferver, o Sol (patrocinador) poderá ir embora, e a água continuará a ferver.

   Em todos os programas de MMN, assim que você tenha uma pessoa com sua água fervendo, note que há outras pessoas que também foram patrocinadas. O primeiro a ferver não é necessariamente o primeiro que você patrocinou. É, sim, o primeiro que ficou seriamente interessado e conseguiu a profundidade na sua organização para colocá-la e mantê-la em andamento.

   Se você patrocina 15 pessoas em sua organização, pode trabalhar eficazmente apenas com 5 de cada vez. Talvez precise patrocinar de dez a vinte pessoas para conseguir essas cinco seriamente interessadas. O que acontece com as outras? Nós as colocamos nos bicos no fundo do forno, por assim dizer.

   Assim, quando a água estiver fervendo em um ou mais dos “cinco”, antes de sair em busca de alguém novo para patrocinar, dê um pulo até os bicos no fundo e alerte esse pessoal sobre o que está acontecendo. Talvez descubra que, devido a questões de timing ou circunstâncias, na ocasião em que os patrocinou, eles ainda não estavam prontos para ficar seriamente interessados no negócio, mas agora estão.

- Apresentação no Guardanapo nº 10 (Cap. XI)

Pentágono de Crescimento

   Cinco tem sido o número “mágico” em todo esse livro. Então é apropriado que esta Apresentação final seja uma excursão divertida num exercício matemático em cinco orientações, que tenderá também a ser um AUTOMOTIVADOR em todas as ocasiões em que tiver de explica-la a alguém.

   Este “Pentágono de Crescimento” representa uma perspectiva importante da RAPIDEZ com que sua organização pode crescer, se você adotar os princípios que descrevemos neste livro.

   Você começa desenhando um pentágono e, no centro, escreve “VOCÊ”. Vamos estabelecer um período de treinamento de um mês e usar acréscimos de dois meses enquanto desenvolvemos nossa organização. (Você pode, contudo, usar qualquer período que desejar.)

   Você entra no negócio e, em dois meses, patrocinou cinco pessoas que querem realmente assumir o controle de suas vidas. (Escreva 2M-5, que quer dizer 5 dist. em 2 meses, em um dos lados do pentágono.) 

   Dois meses depois (isto é, ao fim do quarto mês), as cinco do segundo mês, tendo sido ensinadas a fazer o que você faz, proporcionam-lhe 25 distribuidores de segundo nível. Ao mesmo tempo, você desenvolveu mais cinco pessoas seriamente interessadas no seu primeiro nível. (Escreva 4M-5, que quer dizer 5 dist. em 4 meses, em outro lado do pentágono. E abaixo dos 2M-5 que você escreveu antes, escreva 4M-25, que quer dizer que na segunda linha você tem já 25 dist.)

   Após seis meses, você poderá ter 125 pessoas no terceiro nível, sob seus cinco “originais”, 25 nos segundos níveis sob os cinco de seu segundo grupo de pessoas seriamente interessadas, além de um terceiro grupo de cinco que desenvolveu.

   Ao fim de oito meses, seu pentágono de crescimento pode estar com mais de 625 pessoas, e em 10 meses passa para mais de 3.125 pessoas. E coloque até 1 ano. 

   Esse exercício serve para enfatizar que realmente construir em profundidade pode fazer com que sua organização cresça rapidamente. O principal objetivo desse exercício é simplesmente mostrar a importância de trabalhar GRUPO ABAIXO com o pessoal que você patrocinou, e ENSINAR-LHES FAZER  A MESMA COISA. Agora faça isso!!

- Voltando à Escola (Cap. XII)

   Sua atitude pode fazer uma grande diferença quando você está tentando patrocinar um novo distribuidor. A atitude correta é: “Quem será o próximo ao qual ofereço uma oportunidade de se aposentar?” Se você acredita que uma pessoa poderia se aposentar dentro de 5 a 10 anos, ou até menos, e aprendeu como apresentar esta possibilidade em uma apresentação que leva apenas dois minutos, por que desejaria dar essa oportunidade a um estranho?

   Mas para poder aposentar-se no MMN, a pessoa precisa estar disposta a voltar à escola. Ela pode aprender tudo de que vai precisar saber investindo de cinco a dez horas por semana durante seis meses. “Aposentar-se” significa simplesmente: “... não ir trabalhar, a menos que queira”. Se alguém lhe diz que vai lhe dar trinta dias para ver como a coisa funciona, não perca seu tempo. Você não pode escavar suas fundações em trinta dias. Vai precisar de pelo menos seis meses.

   A escola à qual me refiro é a do ENGAJAMENTO. 

   Quando dirijo seminários, faço a pergunta seguinte em vários lugares: “Alguém conhece um curso superior de quatro anos através do qual possa formar-se e, em seguida, ter a esperança de se aposentar dentro de 5 a 10 anos, com uma renda de mais de US$ 50.000,00?” Jamais alguém me disse que conhecia. Ninguém consegue identificar um curso de nível superior em que isso seja até mesmo uma possibilidade remota. E é isso o que emociona no MMN. Você pode, realmente, aprender em seis meses tudo de que vai precisar para aposentar-se dentro de 5 a 10 anos.

   Lembra-se do tempo em que estava na faculdade, quando foi a uma livraria e comprou os livros para o trimestre? Livros grandes, pesados. Você mal podia esperar para voltar ao quarto e começar a estudar. Lembra-se também que mal podia esperar até o fim do trimestre para fazer as provas? Enquanto estava na faculdade, alguém lhe pagava por ter ido? Já que estudou quatro anos sem ser pago, e como não tinha nenhuma esperança de se aposentar dentro de 5 a 10 anos, então por que ficou tão preocupado com o pouco que ganhou nos seus primeiros poucos meses do MMN? Lembre-se, você está na escola. Na escola do MMN.

   Algumas pessoas no MMN ficam desanimadas após apenas algumas semanas. Não acho que tenha o direito de ficar desanimadas, a menos que tenham frequantado a escola do MMN durante pelo menos seis meses. Experimente só deixar que um estudante de medicina o opere após apenas algumas semanas de faculdade. Você ficaria, provavelmente, muito desapontado com o resultado.

   Pergunte a um médico, advogado, dentista ou qualquer outro profissional liberal há quanto tempo estão exercendo sua profissão. A resposta deve ser a partir do dia da formatura, e não do primeiro dia como calouro na faculdade. Quando você pergunta a alguém no MMN quanto tempo está no negócio, a resposta é: desde o dia em que assinou o Contrato ou Proposta de Distribuição. Você deve, na verdade, contar o tempo em que está no MMN a partir do momento em que sabe o que está fazendo.

   A única ocasião em que ficará desapontado é quando esperar alguma coisa, não a conseguir ou ela não acontecer. Um grande número de distribuidores entra no MMN esperando começar a ganhar muito dinheiro desde o início. Antes e acima de tudo, você precisa freqüentar a escola. Isso leva pelo menos seis meses. Pense no aluno na faculdade. Após seis meses no primeiro ano, ele tem ainda que estudar três anos e meio, antes de sequer estar pronto para começar a procurar emprego.

   Para realmente ter sucesso no MMN, você precisa ensinar aos outros ter sucesso. Seus distribuidores precisam deixar de se preocupar tanto com o dinheiro que estão ganhando e interessar-se mais em ensinar e trabalhar com sua linha descendente. Quanto mais cedo fizerem isso, mais rápido terão sucesso autêntico em MMN. Mas isso leva tempo. Antes de poder ensinar aos outros, você tem de aprender o que você mesmo deve fazer. 

   Se você tem distribuidores em sua organização que estão tendo problemas em conversar com seus amigos, talvez seja porque eles não acreditam realmente que poderiam se aposentar dentro de 5 a 10 anos, ou porque não compreendem como poderiam, de fato, fazer com que isso acontecesse. O que se segue é uma apresentação simples, que você poderá usar para demonstrar como alguém poderá desenvolver uma renda grande dentro de seis meses a três anos. Leva apenas alguns minutos para 

aprendê-la e uns dois minutos para fazer a apresentação. Trata-se de uma variação da Apresentação do Guardanapo nº 1 Capítulo II.

   Vamos supor que você tem um novo distribuidor, a quem diz: “Levando em conta todas as pessoas que conhece ou que poderia conhecer com minha ajuda, você acha que poderia patrocinar cinco pessoas ao fim de seu primeiro mês? Pessoas que gostariam de aprender como se aposentar dentro de 5 a 10 anos?”

   A maioria dirá: “Todas as pessoas que eu conheço gostariam de poder fazer isso.”

   Não cometa o erro de ir com seu distribuidor visitar cinco pessoas de uma só vez. Acompanhe-o cinco vezes e visite individualmente cada pessoa. Se conversar com cinco ao mesmo tempo, uma única pessoa negativa poderá estragar a coisa para as outras quatro. Além disso, se você acompanhar o distribuidor cinco vezes, ele terá oportunidade de assistir a cinco demonstrações, e não apenas a uma única. Com esse treinamento, ele ficará pronto para visitar cada um de seus distribuidores cinco vezes. Seu distribuidor passará a ser expert, praticando com seus distribuidores potenciais, exatamente como você se tornou expert, praticando com os candidatos potenciais dele.

   Se você puder patrocinar cinco distribuidores SERIAMENTE INTERESSADOS ao fim de seus primeiros trinta dias, deve poder ajudá-los a patrocinar cinco ao fim de três meses. Quando seu distribuidor estiver ajudando os cinco dele, você estará ajudando seu grupo abaixo e ensinando a seu pessoal a fazer a mesma coisa. Ao fim de seis meses, você deverá chegar ao terceiro nível. E daí, se você precisar de um ano? Ao fazer esta apresentação, as linhas (5) de cada lado de 5, 25 e 125 representam seus compradores no atacado ou as pessoas que registraram para que você deixasse de incomodá-las. 

   A demonstração deverá ter o seguinte aspecto:

                             VOCÊ

Fim do 1º Mês >      5

Fim do 3º Mês >     25

Fim do 6º Mês >    125

   A esta altura, você deve ter um total de 155 distribuidores SERIAMENTE INTERESSADOS.

   Se está construindo sua organização da maneira certa, no processo de compartilhar com outros sua oportunidade, encontrará alguns que não a aproveitarão. Muitas dessas pessoas se tornarão compradores no atacado ou clientes de varejo.

   Vamos supor que cada um dos distribuidores na sua linha descendente tem pelo menos 10 amigos-clientes. Quando você multiplica 10 amigos-clientes por 155 distribuidores seriamente interessados, obterá 1.550 amigos-clientes. Já que seus distribuidores são também clientes, você precisa adicionar 155 a 1.550, obtendo 1.705 como número total de clientes.

   Agora multiplique 1.705 por R$ 100,00 para obter o total de vendas do grupo por mês. A maioria de vocês vende produtos que passam muito de R$ 100,00 mensais, mas é só para exemplificar.

   Ao multiplicar R$ 100,00 por um número total de 1.705 clientes, você obtém um volume total de 

R$ 170.500,00. Enfatize que está trabalhando com apenas 5 distribuidores SERIAMENTE INTERESSADOS.

   Com um volume de mais de R$ 170.000,00 mensais em vendas, sem contar com seus compradores no atacado, você deve estar ganhando entre R$ 8.500,00 a R$ 12.000,00 mensais.

   A razão da diferença entre R$ 8.500,00 a R$ 12.000,00 mensais é que nem todos podem ter 10 amigos-clientes; alguns poderão ter mais.

   Nesta altura, você já estará fazendo sua demonstração há uns 10 a 15 minutos. Esta é a ocasião em que faz a pergunta que o informa se seu distribuidor potencial está disposto a investir o tempo necessário para aprender. Se ele disser “Não”, passe direto para os produtos e você conseguirá outro cliente no atacado.

   A pergunta-chave é a seguinte: se você puder ter esses ganhos acima, você conseguirá imaginar-se 

Voltando à escola durante dez horas por semana, durante os próximos 6 meses, para aprender como fazer isso?

   Esta apresentação é simples e explica como uma organização pode crescer. É uma combinação de construir a organização e de todos venderem um volume mínimo no varejo.

   Distribuidor SERIAMENTE INTERESSADO, nesta apresentação, quer dizer a pessoa que assumiu o seguinte compromisso: investir um mínimo de cinco a dez horas por semana, durante pelo menos seis meses. Esta é a única maneira de poder aprender o negócio.

- Brincando com números para provar um argumento (Cap. XIII)
   O que você fará quando um de seus distribuidores de 1ª linha chegar a um ponto em que não precisará mais de você? Nesse momento você está livre para patrocinar outra pessoa e criar uma nova linha. A definição de “linha” é quando a organização de seu distribuidor tem pelo menos três níveis de profundidade.

   O que você tem de fazer é ensinar seu pessoal até o terceiro nível de profundidade ou mais, se necessário. 

   Você nunca será bem sucedido no MMN até que ensine a outra pessoa como chegar lá.

- Sessões de Treinamento versus Reuniões Semanais de Apresentação de Oportunidades (Cap. XIV)

   A maioria das pessoas no MMN começa assistindo a uma reunião semanal de apresentação de oportunidades. Já que é dessa maneira que entram no negócio, elas pensam que conseguir levar pessoas a essas reuniões é tudo o que há sobre o negócio. Depois de convidar um número de pessoas para uma reunião, suspendem os convites. Isso, por acharem que já tem um grupo mais do que suficiente. O que acontece? Na noite da reunião, ninguém aparece. Essa situação pode ser muito desestimulante.

   Uma reunião típica de apresentação de oportunidades será mais ou menos assim: uma sala com cadeiras arrumadas como uma platéia de teatro, seja em casa ou num hotel. Um quadro, ou lap top, uma pessoa de terno fazendo a palestra sobre a empresa, os produtos e, claro, o plano de marketing. A apresentação, na maioria dos casos, dura 1 hora e meia.

   Entre as 22 pessoas que comparecem, haverá 19 distribuidores e 3 novos convidados. A maioria dos que foram convidados não apareceu. A pessoa fazendo a apresentação dirige-se aos presentes. Está falando apenas para 3 das 22 pessoas! Para o distribuidor que já compareceu a várias reuniões e presenciou muitas vezes a mesma apresentação, tudo passa a ser tédio puro. Ele tende a ficar cheio de tantas reuniões.

   No final da apresentação, por que os convidados recusam a oportunidade quando perguntados se conseguem imaginar-se começando a trabalhar? Não faz sentido que possam gostar de tudo que viram e ouviram e, ainda assim, responder “Não”.

   A razão do “Não” é simples. Eles consideram “bem-sucedida” a pessoa que está fazendo a apresentação. Imaginam que, para obter sucesso, também terão de fazer apresentações. Talvez não imediatamente, mas, algum dia, terão de fazer isso – algo de que a maioria das pessoas tem mais medo do que da morte. Tem medo de se colocar na frente de um grupo e falar. Agora você pode compreender por que elas recusam a oportunidade que lhes ofereceu, e elas estão dizendo “Não” para a oportunidade, não para você pessoalmente, não deixe que esses “Nãos” o desanimem. 

   Você pode optar em fazer essas apresentações, em bares, restaurantes, cafés, etc...

   Se você precisar de 1 hora e meia para apresentar a empresa, produtos e plano de marketing, pode tornar-se seletivo demais com as pessoas com quem vai marcar as reuniões. 

   Quantas apresentações de 1 hora e meia você é capaz de fazer?

   Quando consegue reduzi-la a 20 minutos, você poderá ser produtivo durante um intervalo para o café ou fazer umas 2 apresentações durante a hora do almoço.

   Eu dividiria a apresentação de 20 minutos da seguinte maneira: 3 minutos para falar sobre a empresa; 7 minutos sobre os produtos, resultados e distribuir algumas amostras. Reserve algo como 10 minutos para explicar o plano de marketing. Divida o plano de marketing em várias partes. Na maioria dos casos, você não vai precisar explicar as últimas partes para conseguir que seu candidato se interesse.

   Na 1ª reunião, não tente ensinar tudo que ele vai aprender nos 6 meses seguintes.

   As 2 palavras mais importantes em MMN são PATROCINAR e ENSINAR. A palavra menos importante é “Vender”, que deve ser sempre substituída por “Compartilhar”. Em seguinda, as 3 palavras mais importantes são EXPOR, ENVOLVER e APERFEIÇOAR. Em 1º lugar, você EXPÕE a uma pessoa a sua empresa. Em seguida, consegue que ela fique ENVOLVIDA durante cinco a dez horas por semana, durante os seis meses seguintes. Seu conhecimento e sua motivação sobre a meta a ser alcançada no negócio serão APERFEIÇOADOS enquanto ela prosseguir. Ela pode entrar pensando em ganhar R$ 500,00 a R$ 1.000,00 mensais, mas, após se envolver durante 6 meses, seu pensamento pode mudar para querer ganhar vários milhares de reais mensais.

- Frases importantes e respostas a objeções (Cap. XV)

   Sua empresa deve parecer um grande prédio em construção. Você não pode vê-lo até que ele comece a subir, e isso não pode acontecer até que você tenha construído fundações sólidas.

- Vou ter que vender? Não. Os produtos serão distribuídos durante o processo de construir seu negócio, de compartilha-los com seus amigos. 

   As pessoas definem vendas como visitar estranhos, tentar convencê-los a comprar alguma coisa que provavelmente nem querem e da qual nem precisam. Você nunca faz isso em MMN. Em primeiro lugar, você trata com pessoas que conhece. Em segundo, você deve estar trabalhando com produtos que elas querem e dos quais necessitam.

- É uma pirâmide? Acredito que, na maioria dos casos, esta objeção se deve a medo de fracasso. A pessoa com quem trata tem medo de experimentar, e ao perguntar se é uma pirâmide, acha que você a deixará em paz, porque a maioria dos distribuidores não sabe como responder.

- Não tenho dinheiro para entrar no negócio” A menos que a pessoa queira passa o resto da vida onde está, trabalhando para outra pessoa, ela não pode se dar o luxo de não entrar no negócio. Minha definição de “chegar lá” é: ter mais dinheiro do que pode gastar e ter tempo para gastá-lo. Na minha opinião, você nunca “chegará lá” trabalhando para outra pessoa.

- Minha mulher / marido não vai se interessar. Não deixe que essa resposta o desarme. Na maioria dos casos, apenas um dos parceiros é que inicia o negócio. Tão logo obtenha sucesso, o outro cônjuge embarcará na canoa.

- Eu não tenho tempo. Em recrutamento e patrocínio, temos 4 elementos: 1) contatos; 2) tempo;        3) energia e 4) conhecimentos.  Se estou tratando com uma pessoa muito ocupada, digo simplesmente o seguinte: “Não estou pedindo seu tempo, apenas seus contatos. Fale da idéia do MMN com seus amigos e diga-lhes que entrem em contato comigo. Em outras palavras, vamos usar seus contatos, meu tempo, minha energia e meus conhecimentos. Você talvez gaste 2 minutos nisso, mas eu gastarei 2 horas”.

FIM
