ASEA - Kontaktovani - Exploze! ( vaSich 6 krokud )

Pri strategii ,Velké exploze“, budujete organizaci desetkrat rychleji.
Toto je nejdulezit&jsi faze procesu, jak se co nejrychleji dostat do
pohybu — a do zisku.

Koncept exploze spociva v tom, uvést co nejvétsi mnozstvi 1idi do
kontaktu s vasSim podnikanim co nejrychleji za pouZziti externich pomtcek.

Nemusite vyrobek nebo pfilezitost ,prodavat“. Nechte mluvit
pomicky. Pamatujte, Ze pokud se vade rty pohybuji, m&li byste mluvit o
néjaké externi pomicce. Po uvedeni do kontaktu s pomickou byste mé&li
naplanovat naslednou schizku béhem 12 az 24 hodin.

Cilem Velké exploze je v kratké dobé ziskat alespon 80 az 100
kandidatt pro vas§ prospektovaci proud. Neznamena to vSak, Ze musite 80
nebo 100 1idi sponzorovat nebo dokonce dé&lat tolik prezentaci. JednodusSe
jim dejte prilezZitost se na vase podnikani podivat a zjistit, zda by
méli zajem.

Uvést dostatec¢né velké mnozstvi 1idi do kontaktu s podnikanim Jje
dilezité pro to, abyste ziskali dostatek 1idi, kteti buduji podnik, a
mohli se od zemé odrazit co nejdrive.

MGZe to znit ironicky, ale je mnohem snaz$i budovat podnik rychle nez
jej budovat pomalu. Zaénete-1li rychle, vytvofi se atmosféra nadsSeni,
kterid se prenese na vasi skupinu. A tim Ze se rychle dostanete do plusu,
budete udévat tén ve vasi skupiné a budete na prospekta sami plsobit
jako priklad tuspéchu.

Sitovy marketing je idealni pro kazdého — ale ne kazdy se hodi pro
sitovy marketing. VétSina 1idi praveé ted nehleda obchodni prileZitost.
Jini chtéji prilezitost, avs$sak nejsou ochotni odvést potfebnou praci. A
dals1 se stanou zéakazniky, avSak do podnikani se nezapoji. To je vSe v
poradku. Jen je pottebujete roztridit. Nejlepsi je rozvétveny pristup,
se kterym se dostanete do pohybu. Nyni vam prozradim, jak vytvorit
uspésnou Velkou explozi...

Krok 1: Exploze SOR

zdkladem ziskavani ¢lent jsou soukromé obchodni recepce (SOR).
Jedna se o neformalni setkani v prostredi vaSeho domova, kam zvete
klicové osoby, které byste radi ziskali do svého tymu, a prilezitost jim
predbézné predstavite. V idedlnim pripadé byste pro prezentaci méli mit
pripravené video nebo by prezentaci provadél nékdo z vasSi sponzorské
linie. Je to velice pratelsky a neagresivni zpusob, jak kandidattm
ukazat, o ¢em vas podnik vlastné je.

Naplanujte si prvni tfi nebo ¢éty¥i SOR ku p¥ilezZitosti , slavnostniho
otevfeni" vaseho podniku. VaSe prvni SOR by se méla konat béhem tfi az
¢ty¥ dnt od vaseho vstupu do podnikani a mély by nasledovat dalsi dvé
nebo t¥i, s nékolikadennimi pfestavkami. Takovato série dava vasim
prospektlim casovou flexibilitu a umoznuje Jjim si zvolit termin, ktery
jim vyhovuje. Také zajisti registraci dostateéného poctu distributort k
tomu, aby se objevilo nékolik seridéznich jedinctd schopnych vybudovat
silny podnik a dostat vas do pohybu.



Vasim cilem je uskuteénit nejméné t¥i SOR v pruibéhu prvnich sedmi aZz
deseti dnli. To je nejbezpelné&jdi zpusob, jak se dostat do pohybu. Zde je
né&kolik rad pro co nejucinné&j3i SOR a nasledny rychly start.

Pred SOR...

O Projdéte si seznam prospektd, pokuste se identifikovat nejlep$i z nich
a pozvéte je k sobé doml. Dejte jim védét, Ze je to ku prileZitosti
,Slavnostniho otevtreni“ vaSeho nového podniku a Ze byste si prali, aby
se jej zucastnili a podporili vas a vy jim mohli ukédzat, o co vlastné
jde. (Tato dvé slova vyrazné zvy3uji Ucast, protoze témér kazdého
lakaji slavnostni otevreni.)

O Nenechte se zatahnout do velkého mnozZstvi otézek. Budou-li se ptat,
teknéte jim ndzev spolecnosti, a zZe pro né mate specidlni video
prezentaci nebo Ze byste je chtéli s nékym seznadmit. Vysvétlete jim,
Ze teprve zaCinadte a nemuZete sami zodpovédét v3echny otéazky, ale ze
zminénd prezentace obsahuje vsechny informace, které by mohli chtit
znat.

Pred prezentaci eliminujte vedkeré rusSivé elementy (telefony,

zvirata, déti atd.).

0 Neupravujte doma svij ndbytek kvuli setkani. V3e nechte jako obvykle a
pouze upravte mista k sezeni podle toho, jak budou 1lidé prichéazet.
Méjte pripravené pouze napoje (zadny alkohol) nebo lehké obcerstveni.
Pro své hosty méjte pripravené balicky, avsak neukazujte je.
Nevystavujte své vyrobky.

Prubéh SOR...

e Privitejte prichozi a pohodlné je usadte. Navzdjem predstavte své
hosty a zacnéte pratelskou spolecenskou konverzaci.

e Zac¢néte do nékolika minut po plédnovaném zahdjeni. Nemluvte o lidech,
kteti prisli pozdé nebo neptrisli vubec. Soustredte se na ty, kteri
prisli.

e Na zacCidtek vsSechny oficidlné privitejte a podékujte jim za UcCast.
Béhem 30 vterin vysvétlete, proc¢ jste se do tohoto podnikdni pustili a
poté prehrajte video nebo predstavte mluvciho.

e Béhem prezentace neodbihejte. Zustante sedét a sledujte prezentaci
spolu se svymi hosty

e Pokud né&kdo dorazi pozd&ji, nezadinejte znovu. Rekné&te jim, Ze s nimi
pozdéji jednotlivé proberete to, o co prisli.

Po skonceni prezentace kazZdému z hostll nebo dvojic vénujte informacdéni

balicek.

Nyni je ¢as odpovidat na otazky. Je-l1 vaS sponzor pfitomen osobné nebo

telefonicky, smérujte dotazy na né&j. Neni-l1 k dispozici, pouzijte

pomicky. Priklad: Maji-1i kandidati otézky tykajici se plénu odmén,
obratte se na odpovidajici ¢asti distributorské sady. Pokud maji otéazky
ohledné vyrobkl, pouZijte katalog vyrobku.

Pokud nékdo jevi velky zajem, zeptejte se, zda to chépe. Je-1i odpovéd

kladnéd, zeptejte se, zdaje pripraven zacit.

e Ty, kteri jsou ptripraveni zacit, zaregistrujte.

e QOstatni, kteri se nezaregistruji, poZzadejte, zda by se mohli podivat
Na informac¢ni balicek. Povézte jim, Ze podnik budujete rychle a prali
byste si, aby si zbézZné prosli poskytnuté materidly a ujistili se, Ze
mohou této prilezitosti vyuzit. Naplanujte si nédsledné hovory nebo je
pozvéte na dalsi SOR nebo otev¥eny mitink, pokud se néjaké maji v
nékolika dalSich dnech uskutecnit.



Jak pokracovat po SOR...

Ty, kteri se nezaregistrovali, kontaktujte béhem nédsledujicich

12 az 48 hodin. Znovu je pozvéte na daldi setkdni nebo s nimi

uskutecnéte hovor mezi Sesti ocima.

e Pomozte C¢lentm svého tymu napldnovat jejich vlastni fadu SOR a zacnéte
cely proces duplikovat!

Nékolik rad pro uspésné mitinky:

e ZacCnéte vcCas a budte strucéni.

e Nehovofte o podnikéani pfilis. Nechte mluvit pomlcky.

Budte profesiondlni a nédlezité se oblecte.

Poskytnéte svym hostlm zédpisniky a néco na psani, aby si mohli délat
poznamky .

Poznamka: Jak vidite, stdle vérim v koncept domdcich mitinkd. Mnoho 1lidi
se je sice snazi zdiskreditovat a mluvi o tom, Ze podnik miZete budovat
také pouze oslovovanim cizich lidi, pomoci internetové PPC reklamy
(platby za kliknuti) nebo zakoupenim adresa¥d k rozesilani elektronické
posty, ja& toho nazoru nejsem. Tyto strategie se dlouhodobé neduplikuji a
je smésné, jak mnoho z nich dokonce radi, Ze byste neméli oslovovat své
pratele, sousedy ani znamé. Kdyby lidé, kte¥i toto hlasaji, v nasi
profesi skutec¢né vérili, mluvili by pfedevsim s témi, na kterych jim
zalezi.

Sepiste si casovy rozvrh a naplanujte si SOR explozi:

Krok 2: Exploze s pomickami pro prospektovani masového trhu

Budete chtit do rukou prospektd dostat nejméné 50 pomicek pro masovy
trh béhem prvnich deseti dnt (prumérné tedy pét denné€). Ne kazdy se
samozr¥ejmé& na pomlicky podivad ihned, avs$ak chcete se dobrat k nejméné 25-
30 solidnim kontakttim — to znamend lidem, kteri skutecdné vénovali cas
tomu si materialy prostudovat.

Tento krok je vhodny pro 1idi, kte¥i by podle vas pozvani na SOR
neprijali, ale presto by se o tomto podnikdni m&li dozvé&dét. Je také
idedlni pro 1lidi, které obcas potkavate, avSak moc dobre je neznate.
Také je velice vhodny pro lidi, kte?i vés zaujmou v kazdodennim Zivoté,
at je to ochotny prodejce v obchodé s elektronikou, zdvorily ridic
taxiku nebo pohledna servirka.

Zde je nékolik priklad® toho, jak miZete oslovit své zndmé. Projdéte
si doporucené postupy a zvolte si ten, ktery je vam nejblizsi.

..Petfe, na tomhle DVD jsou ty nejdulezitéjsi informace, které jsem v
zivoté vidél. Kdy myslis, Ze budes mit cas se na to podivat?"

»,Vim, Petre, Ze jsi jeden z nejlepsich v tom, co délas. Verim, ZzZe bys
mohl byt velice uspésSny v novém podniku, kterému se ted vénuji. Rad bych
znal tvidj ndzor na informace uvedené v tohoto ¢asopisu. Kdy myslis, ze
budes mit c¢as si jej precist?"

,Petfe, pravé rozjizdim novy podnik, hledam leadery a okamzité jsem si
vzpomnél na tebe. Podivej se prosim na tohle CD a dej mi védét, co si o
tom myslis. “



,Davadm dohromady skupinu nej chytfejsich lidi, co znam, abych rozjel
novy podnik. Tvé schopnosti by pro néj byly idealni. Mohl bys mi vénovat
30 minut céasu a podivat se na toto DVD?"“

,Petfe, nedavno jsem se rozhodl, zZe chci rozsirit svij pfijem a rozjel
jsem kvili tomu novy podnik. Rekl bych, Ze by té tohle DVD mohlo velice
zajimat. Kdy myslis, Ze budesS mit cas se na néj podivat?"

Naslednda éinnost...

Lidé vam mnohem castéji vyhovi, skutecné si materidly prohlédne a
budou na né reagovat lépe, kdyZz je budete distribuovat s pocitem
naléhavosti. Dejte svym prospektim najevo, Ze postupujete velice rychle
a pozadejte je o to, aby si materialy prohlédli brzy.

PouzZijte zaneprazdnény pristup plny energie, avsak nepfehanéjte to a
na prospekta netlaéte. Pokud lidé o nabizené informace opravdu zajem
nejevi, podékujte jim za jejich Cas a jdé&te dal. Nejleps3i vysledky se
dostavi, kdyz své kandidaty kvalifikujete a smluvite si s nimi presny
¢as, kdy se jim znovu ozvete. MiZe to vypadat napriklad takto:

KdyZz prospekt souhlasi s tim, Ze se na informace podivéa, Feknéte:
~Skvélé! Kdy myslisS, ze se na to urcé¢ité budes moci podivat?"“ Pockejte na
odpovéd. Cas, ktery vam odpovi, neni daleZity. Poté feknéte: ,,TakZe kdyz
ti zavolam [ihned po case, kdy vam prospekt sdélil, Ze se na materialy
podiva], tak uZz to bude$ mit urdité prostudované, je to tak?“ Poté, co
tuto informaci potvrdi, pozZzadejte jej o ¢islo, na kterém bude v danou
dobu urc¢ité dostupny.

Timto zpusobem jste prospektovi dali hned nékolik prileZitosti vam
fici, Ze se na materidly podiva. Pouzitim tohoto zavazku (a spravného
pfristupu) budete mit 80% nebo lepSt Sanci, Ze vam prospekt vyhovi, a to
se bude dale duplikovat celou vasSi organizaci. Bez néj vam prospekti
vyhovi v mnohem mensi mire a i to se ve vasi organizaci bude duplikovat.

Kdyz pak prospekta ve smluvenou hodinu nésledné kontaktujete,
jednoduSe se zeptejte: ,Mél/a jsi uZ moZnost se na ty informace
podivat?*“ Pokud vam prospekt odpovi, Ze se k tomu jedt& nedostal,
feknéte mu néco ve smyslu: ,Je to opravdu dilezité. Kdy myslisS, Ze se na
to budeS moci uréité podivat?“ PocCkejte na odpové&d a treknéte: ,Vyborné,
takZze kdyz ti zavolam v , uZz to bude$ mit urdité prostudované?“

JednodusSe tento proces opakujte, dokud vam prospekt nepotvrdi, Ze
skuteé¢né prezentaci zhlédl, nebo Ze nemd zajem.

Pokud ji zhlédl, zeptejte se jej: ,,Pochopil/a jsi to? Davalo ti to
smysl?"“ Pokud vam odpovi, Ze ano, zeptejte se: ,Jsi pfipraven/a zadit?"“
Pokud vam fekne, Ze nemda zajem, podékujte mu za jeho ¢as a zeptejte se,
zda nema zajem stat se zakaznikem.

Pokud ma prospekt zajem, avSak neni je$té pfipraven, proces stupihujte.
Toho 1lze docilit naptriklad pozvanim na SOR nebo otevfreny mitink,
telekonferenci mezi Sesti ocCima nebo pokud jej pozadate, aby si poslechl
Skoleni leaderu nebo webcast.

Zde je nékolik p¥ikladd toho, jak miZete oslovit 1lidi, které jste
pravé potkali a kte¥i vas zaujali:
,Vite, jste v této prdci prilis dobrd — prilis dobra na tuto praci.
Vsadim se, ze byste v mém podniku byla velice uspésna. Mohu vam zde



nechat par informaci, abyste se na né mohla podivat? Pokud by to pro vas
znélo zajimavé, moje ¢islo je na zadni strané. "

,Vite, prace, kterou tu odvadite, na mé udélala dojem.

Vérim, Ze v podniku, kterému se vénuji, byste mohl byt velice uspésny.
Mohu vam zde nechat par informaci, abyste se na né mohl podivat? Pokud
by to pro vas znélo zajimavé, mé cislo je na zadni strané. "

,Vite, prace, kterou tu odvadite, na mé udélala dojem. Rika vam néco
sitovy marketing? Zastupuji novou, rozvijejici se [zavedenou,
expandujici] spoleénost, ktera hleda leadery.

Mohu vam zde nechat par informaci, abyste se na né mohl podivat? Pokud
by to pro vas znélo zajimavé, mé cislo je na zadni straneé. "

Néktefri z vasdich budoucich nejlepsSich leadert mohou byt 1idé, které
nyni jedté neznate. Pfi kazdodenni ¢innosti tedy nezapomerite hledat
bystré lidi. Lidi, ktetri jsou uGspésni v jinych oblastech, obvykle byvaji
uspésni i1 v sitovém marketingu. Vidy méjte néjaké pomicky v auté, v
kabelce nebo v kuftriku pravé pro situace, kdy na takové 1lidi narazite.

Sepiste si c¢asovy rozvrh a naplanujte si explozi s pomickami pro masovy
trh:-—--—-—1---oee v\t o oo b b b b bt ————————————————

Krok 3: Exploze po telefonu

Tento krok je idedlni pro 1lidi, na které mate vliv, kteti nebydli dost
blizko na predani balic¢ku nebo ty, ktefi se nemohou zucastnit SOR.
Osobné jim zavolejte a znéjte naléhavé. MlZete fici napriklad:

,»Ahoj Davide, vezmi si do ruky tuzku. ZapiS si tuhle iInternetovou
adresu: [adresa]. Jsou to stranky nového podniku, ktery rozjizdim, a
chtél bych znat tvidj nazor.

Podivej se na to, prosim té, a ja ti pak v zavolam

a promluvime si o tom. “
,.Nazdar Davide. SpousStim novy podnik a byl jsi mezi prvnimi, na koho
JSem si vzpomnél. Myslim, Ze by sis vedl dobfe. MAas$ tuzku? Podivej se
prosim té na stranky [adresa].
Je to zpusob, jak ziskat zadjezdy zdarma, auto zdarma a znadény rezidualni
prijem. Prosim té, podivej se na to, ja ti pak v zavolam a promluvime si
o tom. “

Nasledny hovor si vzdy naplanujte na konkrétni cCas ve stejny nebo
nasledujici den.

Krok 4: Exploze na dlouhou vzdalenost

Pro tento krok rozesSlete nejméné deset informac¢nich balicku
kandidatim, kteri bydli daleko od véas. Nalepte na né rucné psany
poznamkovy papirek s napisem jako ,,NALEHAVE: prehrajte si prosim DVD v
balic¢ku, projdéte si materidly a dejte mi védét, jaky na to mate nazor.



Tento krok je idedlni pro lidi, které znate, avSak na které nemate
silny vliv, nebo s kym jste néjakou dobu nebyli v blizkém kontaktu. Mezi
ty casto patri byvalil spoluzaci, byvali sousedé a dalsi lidée, kterym o
svatcich posilate pozdravy. NejlepsSich vysledk® docilite tak, Ze jim
zavolidte a struc¢né jim ozndmite, Ze jim posilédte néco dualeZzitého a kdy
to mohou oc¢ekavat. (Diky socialnim sitim, jako jsou Classmates.com, jeji
Ceska obdoba Spoluzaci.cz, Facebook nebo Reunion miZete najit v podstaté
kohokoli, s kym Jjste se v Zivoté znali.)

Probudte v nich pocit ocekavani a hovor rychle ukoncete. Nenechte se
zatdhnout do hromady otazek. Vy¥idte jim, Ze mAte jen chvilku a Ze jim
balicek brzy dorazi a oni se vsSechno dozvi. Také jim dejte védét, zZe jim
pozdéji zavolate a promluvite si o tom. Balicky zaSlete nejlépe jako
,doporuceny balik™ nebo jako obdobny typ dostupny ve vas$i zemi.

Sepiste si &asovy rozvrh a naplanujte si dal$i explozi na dlouhou
vzdalenost:i-————————— -

Krok 5: Exploze pfes e-mail

Tento krok je idedlni pro kandidaty, na které mate e-mailovou adresu a
nikoli fyzickou. Také je skvély pro vaSe prospekty v zemich, kam by
zasilani balickd bylo prilis nékladné. Jednd se o dvoufézovy
kvalifikaéni proces.

Prvnim e-mailem zjistéte, zda maji zajem, a druhym e-mailem je odkazte
na webové stranky nebo online prezentaci.

KdyZz jsem rozjizdél svaj podnik, tento proces pro mne fungoval skvéle.
Umoznil mi travit ¢as s lidmi, ktefi projevovali skuteény zajem, a
zbyteéné nevénovat svaj ¢as neprospektim. V niZe uvedeném prikladu si
povSimnete, ze jsem byl od zacatku upfimny, Ze se jedna o sitovy
marketing. Pokud by s tim méli néjaky problém, nechtél jsem s nimi
ztracet cas.

Je to pouze priklad. Se svou sponzorskou linii vytvorte Sablonu e-
mailu uzptsobenou vasi spolecnosti.

Prvni e-mail. ..
PREDMET: Podnikani a rezidualni prijem
Ahoj Karen,

méla bys zajem o vedlejs$i ¢innost, kterd ti mazZe prinést znadny
rezidudlni prijem? Rozjizdim né&co velkého a rad bych té& m&l ve svém
tymu.

Pracuji s novou, rozvijejicil se [zavedenou, expandujici] spolecnosti v
sitovém marketingu, kterd mé& predpoklady k tomu, stdt se dalsSim
miliardovym podnikem na trhu. Tato novéa spolec¢nost je obchodni
prilezitosti, kterd se rychle rozrtstd, a potrebujeme leadery ve tvé
oblasti. Hledame 1idi s pedagogickymi schopnostmi, kteri chtéji vyuzit
prilezitosti stat na pocatku uspéchu.

Zde Jje nékolik faktort, diky kterym je tato prilezitost pravé ted tak
pusobiva:

1) MizZes u toho byt uz od zadatku!

Spolec¢nost nedavno zahédjila své pusobeni v [zemé]. Mame tedy skvélou
prilezitost ziskat naskok — nez véts3ina 1idi vibec zjisti, Ze se uz
zavodi. Hledame leadery, které bychom zaskolili v naSem tymovém systému,
aby mohli ovladnout svtj mistni trh a postavit zaklady dalsiho rozvoje.



2) Moznost ziskat vysoky rezidualni p#ijem.

Urc¢ité visg, jak je rezidualni prijem dulezity pro vytvoreni skutecéného
bohatstvi. Plan odmén tohoto podniku umoZnuje vydeélavat nékolika zpusoby
a v&t3ina z nich je rezidualni.

3) Vyrobky jsou p¥itazlivé a pokryvaji velkou poptavku trhu.
Jedna se o vyrobky . V soucasnosti je po nich
na trhu velkd poptéavka, predevsim diky mnoha faktorim a trendim
zivotniho stylu. Tim je zajisténa stabilita podniku a dlouhodoby ptrijem.
Chtéla by ses tedy dozvédét vice? Nebo jsi prili§ zaneprazdnénd a
nemas$ c¢as se na to podivat?
Dej mi prosim hned védet.
Diky,
[VaSe Jméno]

Druhy e-mail..
Ahoj Karen,

jsem rad, Ze si rozumime a Z2e maS zajem. V&rim, Ze bys v tomto podniku
mohla byt velice uspé&%na diky tomu, kdo jsi.

Vyvinuli jsme velice jednoduchy systém, ktery kdokoli dokaze
duplikovat. Podivej se prosim na stranky [webova adresa] a proc¢ti si
informace, které tam jsou uvedené. Jakmile s tim budeS hotova, hned se
mi prosim ozvi. Jdeme rychle kupfedu a ja bych té mél rad ve svém tymu.
Diky,

[VaSe Jméno]

POZNAMKA: Pokud do kazdého e-mailu p#idate nékolik osobnich poznamek,
bude vaSe Sance na pozitivni odezvu mnohem vyS3Si. Také pamatujte, tyto
e-maily posilejte pouze lidem, které znate! Na cizi osoby nepusobi
Ptilis dobfe a pokud byste je zaslali na adresy v pronajatych
adresarich, mohli byste se dostat do konfliktu s na¥izenimi pro regulaci
nevyzadané poSty.

Nejlepsich vysledkt dosahnete, pokud naslednou komunikaci
provedete béhem 24 hodin. Pokud ma prospekt zajem, avSak nent
pripraven se k vam pripojit, proces stupniujte. Toho lze docilit
napfiklad zaslanim balic¢ku podtou, telekonferenci mezi Sesti o¢ima s
nékym z vasi sponzorské linie, poslat jej na Zivy mitink nebo mu zaslat
webcast.

Krok 6: Exploze s literaturou

Zanechte pé&t az deset pomicek pro masovy trh na 20 rtznych mistech
vaseho mistniho trhu. Mezi takovAd mista mohou patf¥it my&ky aut,
kade¥nické salény, cekarny u lékard, hotelové lobby, kavarny, atd. Tento
zpusob neni tak uéinny jako ty pfedchozi. Pracuje vsSak neustale a mizZe k
vam vsSak privést 1idi, které jesté neznate.

Sepiste si casovy rozvrh a naplanujte si explozi s literaturou:-------



Nékolik obecnych rad pro dosazeni co nejlepSich vysledku s
Velkou explozi...

Nezapomente, Ze tajemstvim vytvadreni bohatstvi v tomto podnikani je
postupovat podle tohoto receptu:
Vytvorte velkou skupinu 1lidi — kteri budou délat nékolik
jednoduchych é&éinnosti — po dlouhou dobu.

Zahajeni vaseho podnikani vysSe popsanym zpisobem pomoci Velké exploze
zcela odpovida tomuto receptu. Kazdy s jakymkoli vzd&lanim nebo
zkuSenostmi se mtizZze témito jednoduchymi kroky tidit. A vSimnete si, Ze
vSechny tyto kroky zahrnuji pouZiti externich pomicek. Tim Jje zajisténo,
ze podnikdni neni o vas a ze vasSe vysledky muze duplikovat kazdy.

Vzdy pouzivejte externi pomicky a nepokousSejte se prezentaci provadét
sami!! KdyZz nékomu diate pomicku, vZdy si naplanujte konkrétni naslednou
schizku. Pokud kandidat projevi zajem (byt pouze ve formé dotazi),
okamzité jej eskalujte na dalsi uroven.

Klicem k tomu vsSemu je rozpoutédni velké exploze a ziskani velkého
podtu 1idi, kte¥i va3 podnik budou zvazZovat. VzZzdy si zachovavejte silny
postoj. Jednejte rychle, ve spé&chu. To VY nabizite. Nikdy se
nedoprosSujte. Nebudte emocionalné fixovani k vysledku prospektovani.
Pokud se jim to nelibi, odmitaji externi pomtcku, nikoli vés.

Drobni podnikatelé. ..

Nez ovSem budeme pokracovat dale, musim zminit jeSté jednu véc. A tou
Jjsou distributofri, ktetri se chté&ji vénovat ,drobnému podnikani™.
Distributory, které zde nazyvam drobnymi podnikateli, nezajima
sponzorovani ostatnich a duplikace. Nejvice je zajimaji vyrobky a chtéji
se soustfedit na jejich prodej. Nestanou se skalnimi ¢leny a nebudou
travit 15 hodin tydné budovanim svych podnikda. Chtéji pouze sami
pouzivat vyrobky a prodadvat je svym prateltm a rodiné.

Nebudou chtit klasické ,rychlé Skoleni“ a nebudou provadét takovouto
Velkou explozi, takze je do toho nenutte. Naopak, svym drobnym
podnikateltim vénujte hodinu nebo dvé pfi registraci, vysvétlete jim, co
kde najdou ve své distributorské sadé, jak objednédvat vyrobky a projdéte
s nimi vSechny dal$i procesy, které pottebuji znadt. Dejte jim prehled
pladnovanych akci a zdlraznéte, Ze jsou vzdy vitani, ale netlacte je k
GUcCasti na vsSech akcich. Ne kazdy chce délat velky podnik. Ujistéte Jje,
ze na né nebudete nijak tlac¢it, ale pokud budou mit otdzky nebo budou
pot¥ebovat pomoc, Jjste jim kdykoli k dispozici.

Nezapomente jim ale sdeélit, Zze pravdépodobné narazi na 1lidi, kteri
budou chtit ,podnikat ve velkém"“ (sponzorovani a duplikace). Poradte
jim, Ze takové 1lidi maji privést za vami. Velkopodnikatelé budou
potfebovat vasi pomoc s prezentacemi, Skolenim, poradenstvim a dalsSimi
aspekty podnikani, kterou jim jejich drobni sponzo¥i poskytnout nemohou.
Kdyz se pod vasim drobnym podnikatelem ocitne velkopodnikatel, pracujte
s nim, jako kdyby to byl vas distributor na zakladni Urovni.

POZNAMKA: Pokud se to stane, mtZe byt vhodné vademu malopodnikateli
nNavrhnout, zda by pfeci jen nechtél zacit podnikat ve velkém. Vzhledem k
tomu, Ze drobny podnikatel jiz stejné vétdinu potfebnych ¢innosti
provadi, mohl by nékolika prezentacemi navic postoupit na uUroven
velkopodnikatele a ziské&vat jedté vét3i odmény. Drobni prodejci nakonec
narazi na lidi, kteti budou chtit budovat velky podnik, a pokud nékdy v
budoucnu nepfejdou na vy3si UGroven, budou prichazet o spoustu penéz. K
nicemu je ale nenutte. Jsou-li1 se svym drobnym podnikanim spokojeni,
budte jim vdécni a podporujte je v jejich rozhodnuti.
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