Organizacja biznesowego spotkania

System, w ktorym pracujemy budujac swoje grupy oparty jest na prezentacjach domowych.
Tempo, budowy biznesu, ilos¢ pozyskiwanych liderow, twoje dochody w najwigkszym
stopniu zaleza od tego w jak profesjonalny sposob obywac sig¢ beda te spotkania.

Praktyka pokazuje jednak, ze cze$¢ osob, z blizej nieokreslonych i niezrozumiatych powodow
organizuje te spotkania w taki sposob, ze skuteczno$¢ jest na niskim poziomie lub sa
catkowicie nieefektywne. Czasami wyglada to tak, jakby gospodarzowi nie zalezalo na
koncowym efekcie.

Najbardziej jest to niezrozumiale, kiedy prelegent przyjezdza na spotkanie z odleglego
miejsca i nierzadko podrozuje w trudnych warunkach drogowych ($nieg, deszcz, upal, mroz).
Czgsto jest to rowniez weekendowy termin.

Gospodarz spotkania powinien rozumie¢, ze w ogromnym stopniu efekt koncowy zalezy
wlasnie od tego jak zadba o wszystkie dalej opisane elementy spotkania.

Zaproszenie na spotkanie

Zaproszenie go$ci nalezy do najtrudniejszych elementéw tego spotkania. Jesli nauczysz si¢
zaprasza¢ na spotkania, nie opowiada¢ o biznesie w czasie zapraszania kogo$, wowczas nie
tylko bedziesz mial sporo osdb na nich, ale sporo 0sob si¢ w krétkim czasie przylaczy do
Ciebie.

Niestety praktyka pokazuje, ze wigkszo$¢ osob, pomimo tego, ze Sponsor wyjasnia jak
powinien przebiega¢ ten proces, juz przy zaproszeniu opowiada o tym, co to bedzie za
spotkanie. Potem dziwia si¢, ze polowa 0s6b nie pojawita si¢ pomimo tego, ze potwierdzili,
ze przyjda.

Statystyki sa takie, ze wlasnie okoto potowy tych, ktorzy potwierdzili, Zze przybeda, nie dotra
na spotkanie.

Zawsze stosujemy forme¢ rozmowy bezposredniej. Jesli rozmawiamy twarza w twarz, to
informujemy o tym, ze robimy u siebie w domu spotkanie dla kilku osoéb, ktore sa
zainteresowane zwigkszeniem swojego dochodu.

Mozna to na przyktad tak zrobic:
,», W czwartek o 18.00 robi¢ dla kilku swoich zaufanych przyjaciot spotkanie dotyczace

zwigkszenia swojego dochodu. Jesli jeste§ =zainteresowany dodatkowym tysiagcem
miesigcznie, to zapraszam. Poniewaz moge zaprosi¢ tylko klika osob, musze wiedzie¢ czy



bedziesz na pewno, bo spalitbym sig ze wstydu, gdybym nie zaprosit innych, a przygotowane
miejsce dla Ciebie byloby puste.

Spotkanie bedzie prowadzil niezwykly czlowiek i tam bedzie okazja, zeby o wszystko go
zapyta¢. Bedzie trwato okoto godziny.”

Gdyby zapraszana osoba chciala zadawa¢ pytania o szczegoty, to nalezy powtodrzy¢é mowiac:
., Zadasz te pytania na spotkaniu, na miejscu, ok.?”.
Natomiast Ty jako gospodarz masz tylko zabezpieczy¢, zeby nie byto pustych krzeset.

Roéwniez telefonicznie tatwo jest sposdb to zrobi¢, bo mozna zastosowaé t¢ sama forme
zaproszenia.

Poniewaz kazdego zaprasza si¢ troch¢ inaczej, nalezy przed rozmowa przygotowac sobie
scenariusz, jak powinna wyglada¢ taka rozmowa.

Najwazniejsze jest jednak, by byta pewno$¢, ze zaproszona osoba przyjdzie.

Nadzieje¢ na to, ze kto$ bedzie lub nie, pozostawiamy na inne okazje. Tu nalezy by¢ bardzo
konkretnym i zdecydowanym.

Organizacja spotkania

Przed spotkaniem nalezy przygotowac pokdj, w ktorym obedzie si¢ prezentacja biznesu.
Nalezy przygotowac wilasciwa ilo$¢ miejsc dla zaproszonych gosci. Trzeba zwia¢ pod uwage,
ze prawdopodobienstwo, iz wszyscy przybeda jest niewielkie, dlatego lepiej bedzie, gdy ilos¢
migjsc w pokoju bedzie mniejsza niz ilosci zaproszonych gosci. Gdyby jednak zdarzylo sig,
ze przybeda wszyscy, wowczas nalezy szybko dostawi¢ dla nich krzesta. Powinny by¢
przygotowana na wypadek takiej sytuacji.

Nie jest najkorzystniej, kiedy w pokoju stoi 10 krzeset a przyszto pie¢ osob. Puste miejsca w
pokoju nie sa pozadane na takim spotkaniu. Daja dowod na to, ze zaproszono wigcej 0sob i
czes$¢ tych 0sob nie zechciata przyby¢. Nie jest to korzystna sytuacja.

Dlatego lepiej bedzie szybko dostawi¢ brakujace krzesta, niz pustymi krzestami budzi¢
niepotrzebne refleksje u tych, ktdrzy przyszli na prezentacje.

Poniewaz spotkanie bedzie trwalo okolo jednej godziny, dlatego przed jego rozpoczgciem
mozna zaproponowac co$ do picia. Nalezy pamigtac, ze jest to spotkanie biznesowe, a nie
impreza towarzyska polaczona z podawaniem ciast, salatek, wedlin, kanapek czy alkoholu.
Jesli bedzie to kawa/herbata, to nalezy ja poda¢ przed rozpoczgciem spotkania, a nie w czasie
jego trwania.

Jesli woda mineralna czy sok owocowy nie beda przeszkadza¢, wowczas mozna je postawié
na stole.

Nalezy rowniez dopilnowaé, by mate dzieci i domowe zwierzegta nie przeszkadzaty w czasie
spotkania.



Poniewaz w czasie spotkania, bedzie uzywany rzutnik i ekran, nalezy przygotowaé
odpowiednie migjsce na ich ustawienie. Odleglos¢ rzutnika do ekranu nie moze by¢ mniejsza
niz ok. 3 metry. Na czas spotkania nalezy przeorganizowac tak pokoj, by mozna rozstawic
sprzet i by kazdy z zaproszonych mial dobre miejsce do obserwacji tego, co bedzie
wys$wietlane na ekranie.

Prelegent bedzie prowadzit spotkanie na stojaco.

Druga opcja spotkania, to prezentacja przy pomocy odtwarzacza DVD i telewizora.
Takie prezentacje obywaja si¢ w sytuacji, gdy pokdj jest zbyt maty na rozstawienie sprzgtu
(rzutnik i ekran), albo z jaki$ przyczyn na spotkanie dotarta zbyt mata grupa osob.

Jesli zaproszone osoby zmieszcza sig¢ na fotelach przed telewizorem, wowczas prezentacjg
mozna przeprowadzi¢ w ten wtasnie sposob.

Jesli na spotkaniu jest ok. 10 zaproszonych osob, czyli wlasciwa ilo§¢, wowczas nalezy
zainstalowa¢ sprzet (rzutnik i ekran), poniewaz ogladanie prezentacje ze zbyt duzej odlegtosci
spowoduje klopoty z odczytywaniem obrazu u os6b dalej siedzacych.

OczywiScie ma rowniez znaczenie, jakiej wielkosci jest telewizor.

Weczeéniej nalezy sprawdzi¢ funkcjonowanie tego sprzetu, zwlaszcza pilota do odtwarzacza
DVD i juz w czasie, kiedy goscie beda przychodzi¢ prezentacja MUSI by¢ uruchomiona.

Nie mozna dopusci¢ do sytuacji, kiedy co$ nie bedzie podtaczone, albo uszkodzone, poniewaz
w takiej sytuacji prezentacja si¢ nie odbedzie.

Spotkanie rozpoczynamy z nie wigkszym oproznieniem niz 5-6 minut nawet, jesli kto$ z gosci
ma si¢ spozni¢. Nalezy uszanowac tych, ktorzy sa punktualni.

Nie méwimy o osobach, ktore obiecaty przyj$¢ na prezentacj¢ i nie dotarly. Nie wygladamy
przez okno z nadzieja, ze zobaczymy tych, ktorzy jeszcze nie dotarli. Nie dzwonimy do tych,
ktorych nie ma. A jesli juz to zrobimy, to nie nalezy tego robi¢ w obecno$ci zaproszonych
gosci. Nie komentujemy faktu, ze kto$ nie przyszedt. Nie komentujemy, ze kto$ nas zawiddl,
bo przeciez obiecat ........

Niesolidne osoby nie leza w kregu zainteresowan nikogo z przybytych, ani prelegenta.

Spotkanie rozpoczyna gospodarz, witajac gosci i mowiac kilka stow o sobie; dlaczego sam
zajal si¢ biznesem i dlaczego zorganizowat to spotkanie.
Nastepnie w odpowiedni sposob przestawia osobe, ktora bedzie prowadzi¢ spotkanie.

Przedstawienie prelegenta

Odpowiednie przedstawienie prelegenta jest warunkiem skuteczno$ci tego spotkania.
Prelegent jako osoba obca dla zaproszonych gosci musi zosta¢ przedstawiona jako znawca
tematu i osoba osiagajaca sukcesy w MLM.

Nalezy postuzy¢ edyfikacja.

Edyfikacja to przedstawienie osoby prelegenta innym osobom w jak najlepszym s$wietle.
Stuzy to temu, zaproszeni goscie nabrali szacunku do innej, znajac tylko informacje, ktoérych
Ty im udzielites.



Na przyktad:

,Zaprositem na to spotkanie mojego znajomego, ktéry mi pokazat ten biznes.
Pani/Pan ........... , to wspanialy cztowiek. Nie wyobrazam sobie gdzie bym teraz byl/byla
gdyby nie on. W tym biznesie jest ekspertem i osiaga niesamowite rezultaty. To jeden z
takich ludzi, z ktorych chetnie bierze si¢ przyktad. Mimo tego, Ze jest bardzo zajety, poniewaz
jego biznes rozwija si¢ wyjatkowo szybko, zawsze znajduje dla mnie czas. Postuchajcie
proszg, jak temat biznesu przedstawia Pan ... Jan Kowalski ... To Lider firmy CaliVita
International”.

Chodzi o to, by ,,przekaza¢ moc” naszemu Sponsorowi, ktory jest prelegentem. To nie ty jako
gospodarz masz by¢ guru dla swoich znajomych (Tobie si¢ to nie uda, skoro znaja Ci¢ od
podszewki), ale nasz Sponsor/prelegent.

Czy rozumiesz? Jeden z najlepszych marketingowcow na $wiecie poshugiwal sig takim
zdaniem: Tak naprawde to ja jestem tylko postancem. Jednak moge poznaé Cie z kims, kto
odnosi ogromne sukcesy i wie o tym biznesie wszystko.

Zadaniem gospodarza jest stworzy¢ w zaproszonych gosciach ogromna che¢ poznania
i wystuchania prelegenta, aby wszyscy wiedzieli, ze gdy go poznaja, beda mogli
wspotpracowaé z najlepszym w tej branzy. Oczywiste jest, by nie mowi¢ o zadnych wadach
prowadzacego spotkanie Sponsora, o jego niepowodzeniach itd. Nam chodzi o pierwsze
wrazenie.

Teraz kolejna rola dla prelegenta. Jego zadaniem jest przekaza¢ moc Tobie. Moze powiedziec
cos takiego:

,,Pewnie nawet nie wyobrazacie sobie, jakie macie szczescie, ze to wlasnie ... ... ..... pokazat
Panstwu ten biznes. To jedna z 0sob, ktora rozwija sie bardzo dynamicznie i pochtania calq
wiedze, ktorq mu przekazuje. Wspoilpracujqc z nim z pewnosciq szybko odniesiecie sukces”.

Co sig stato? Prelegent przekazal moc Tobie. Teraz Ty w oczach zaproszonych 0sob nie jestes$
juz tylko kolega czy znajomym, a kims§, kto zajat si¢ biznesem 1 z kim warto wspoélnie dzialac.

Zasada jest prosta. Najpierw Ty edyfikujesz swojego Sponsora, a potem on oddaje moc
Tobie. Dzigki temu zaproszeni goscie wie, ze pracujq z profesjonalistami.

Edyfikacja jest procesem doceniania drugiej osoby, budowania jej wizerunku jako
warto$ciowego cztowieka.

Jako przyktad: czesto spotykamy sie¢ z edyfikacja ,,sceniczng”, gdy osoba zapowiadajaca
goscia, krotko mowi o jego sukcesach, osiagnigciach, postawie i dziataniu i przygotowuje
shuchaczy do ,,goracego przyjecia”.

Dlaczego to takie wazne, jak to dziata?

Tak juz jest na tym $wiecie, ze gdy mdéwisz o sobie, to nie zwigkszasz swojego wizerunku
w oczach innych. Bez wzgledu na to jak dlugo, jak ciekawie i jakie niesamowite rzeczy
bedziesz mowit o sobie Twoja warto$¢ nie bedzie rosta. Jesli Prelegent bgdzie mowil sam
0 sobie rowniez nie wzrosnie jego wartosc.



Co zatem mozesz zrobi¢ dla poprawienia swojej pozycji, wartoSci i skutecznosci?

Poprzez edyfikacje zbuduj warto$¢ drugiej osoby (Sponsora), ktora cenisz, znasz
i wspolpracujesz. Powiedz jak wiele potrafi, jakie sukcesy osiaga, jakie problemy juz
rozwiazata, jak zadowoleni sa z jej dziatania wspotpracownicy. Dziataj na ,,jej kredyt”.

W ten sposob posrednio budujesz wiasng wartos$¢, gdyz w sytuacji, kiedy osoba edyfikowana
powie o Tobie, ze jestes wyjatkowym specjalista, jak §wietnie sobie radzisz w trudnych
sytuacjach otwiera si¢ w ten sposob relacja do wspdlpracy z kolejnymi osobami.

Niestety nie ucza tej umiejetnosci w szkole, na studiach, ani w pracy. Jest to wazna i bardzo
skuteczna zasada.

Pomimo podawania tej informacji jako jedna z tych, ktora bezposrednio decyduje o
skutecznosci spotkania, wiele 0sob przedstawia prelegenta w sposob niewtasciwy. Wydaje sie
to nie do konca zrozumiale, ale praktyka pokazuje, ze taka sytuacja zdarza si¢ dos¢ czgsto.

Niedopuszczalne jest przedstawienie prelegenta go$ciom tylko z imienia.

Na przyktad: ,,Przedstawiam wam mojego kolege Grzegorza, ktory jest przedstawicielem
firmy CaliVita i od dtuzszego czasu zajmuje si¢ ta firma”.

Takie przedstawienie prelegenta, to prawdziwa katastrofa, poniewaz Grzegorz nie bedzie
postrzegany jako fachowiec w dziedzinie i cztowiek sukcesu, ale jako kolega, ktory czyms$
tam si¢ zajmuje.

Nie ma ani stowa skad przyjechat i ile go to kosztowato, jakby mieszkat w tej samej klatce
pieto wyzej 1 w kapciach przyszedt sobie poplotkowac o biznesie.

Nie ma zadnych informacji o jego sukcesach, o tym jak skuteczny jest w swojej pracy, ilu
osobom pomogt odnies¢ sukces finansowy.

Jesli jego wizerunek pojawit si¢ gdzie§ w prasie, na przyktad w firmowej, to obowiazkowo
nalezy to pokazaé, poniewaz jest to potwierdzeniem jego sukcesow. Jesli wydat jakis$
informator czy napisat ksigzke, to obowiazkowo nalezy to pokazac i o tym powiedziec.

Kazdemu gospodarzowi spotkania powinno zalezeé¢, by prelegent, by¢ przedstawiony w jak
najlepszym $wietle.

Jako gospodarz spotkania nie masz prawa oczekiwaé efektow zaréwno na spotkaniu, jak
rébwniez po jego zakonczeniu, jeSli prelegent zostanie niewlasciwie przedstawiony.
Prelegent postara si¢ tak samo jak gospodarz domu.



Zle przedstawiona osoba, ktora ma prowadzié¢ spotkanie nie ma zadnych mozliwoéci w czasie
naprawienia btedu gospodarza swojej prelekc;ji.

Infopakiet

Infopakiet, to zestaw materialow, ktére gospodarz przekazuje niezdecydowanym osobom po
zakonczeniu spotkania.

Jest to zestaw materiatow dotyczacych biznesu i tego, co zaproszona osoba ustyszala na tym
spotkaniu.

Wreczajac Infopakiet, nalezy uméwié si¢ na kolejne spotkanie po odbior tych materiatow.
Nalezy to zrobi¢ z notesem w rekach. Doktadna dat¢ wraz materiatow godzina odbioru
materiatdéw nalezy zapisa¢ w notesie na oczach osoby, ktora otrzymuje ten zestaw materiatow.

Infopakiet stuzy gtownie do tego, zeby stworzy¢ sobie mozliwo$¢ ponownego spotkania si¢
z poszczegdlnymi osobami. Wiele osob nie decyduje si¢ na wypehlienie wniosku na
spotkaniu i dlatego kolejne spotkanie jest idealnym momentem, by osobiscie porozmawia¢ na
temat tego biznesu.

Nalezy doda¢, ze wigcej ludzi zapisuje si¢ na kolejnym spotkaniu niz w czasie prezentacji.
Dlatego nie mozna pozwoli¢ sobie na to, by kolejne spotkanie sig¢ nie odbyto lub by$ ustyszat:
»dobrze, dobrze, przekaze Ci te materialy przez syna czy meza”

Jesli umowisz sie w ten sposob jak podatem wyzej, na konkretny dzien i godzing, wowczas
sprawa zostanie potraktowana powaznie. Jesli wreczysz Infopakiet mowiac: ,,wpadng¢ po
niego za 2-3 dni”, to mozesz by¢ pewien, ze sprawa zostanie potraktowana niepowaznie.
Przypuszczalnie stracisz t¢ osobg.

Po Infopakiet udajemy si¢ nastgpnego dnia lub najpdzniej 2 dni po spotkaniu. To znaczy, ze
na odbior materiatow masz nie wigcej niz 48 godzin. Po tym czasie emocje wywotane
spotkaniem catkowicie zanikaja i pozostaje logika i watpliwos$ci, a one z kolei najczgsciej
prowadza do odpowiedzi: ,,NIE”.

Pamigtaj, masz tylko 48 godzin na to, zeby spotka¢ si¢ kolejny raz z ta osoba. Materiaty, to
tylko pretekst, by ponownie spotkac si¢ w tej sprawie.

Jesli kto$ nie bedzie mogt si¢ spotka¢ w ciagu 48 godzin, woéwczas wykazuje brak
zainteresowania, a nie brak czasu. W takiej sytuacji nie nalezy wrgcza¢ materialow.

Podobnie, je$li odpowiedz: ,,musze si¢ nad tym zastanowic¢”, nalezy ja traktowaé jako
odmowe, a nie jako faktyczne dokonanie przemyslen. Nie daj si¢ zwies¢!

Kolejne spotkanie

Najwigcej decyzji i najwazniejsze decyzje padaja na kolejnym spotkaniu, dlatego ono jest tak
istotnym czynnikiem w caty procesie sprzedazowym, od zaproszenia na spotkanie, do
wypetnienia Karty Zgloszenia na tzw. ,,kolejnym spotkaniu”.



Jak wspominaliémy wczesniej po Infopakiet udajemy si¢ zgodnie z terminem zapisanym w
notesie. Jesli zostato to poprawnie zrobione, to Twoja wizyta bedzie potraktowana powaznie.
Jesli Infopakiet nie zostal przekazany we wlasciwy sposdb, to mozesz spodziewac si¢ tego, ze
do kolejnego spotkania nie dojdzie.

Jesli wszystko odbylo si¢ zgodnie z tym, o czym pisaliSmy wyzej, to kolejne spotkanie
powinno zakonczy¢ si¢ sukcesem.

O umowionej godzinie (nie wolno si¢ spozni¢) pukamy do drzwi i z uSmiechem na ustach
witamy sig z gospodarzem.

Zawsze na poczatku nalezy powiedzie¢ co$ milowego o nim, o jego mieszkaniu,
samochodzie, psie, kocie, tesciowej lub czymkolwiek innym, co Ci przyjdzie do glowy.

Nie odmawiamy, jesli zostaniemy zapytani o poczgstunek kawa, herbata, czy czyms$ innym do
picia. Odmawiamy picia alkoholu i piwa.

Jak zawsze na poczatku kilka stow o rodzinie, dzieciach, ale nie nalezy wdawac¢ si¢ w tematy,
w ktorych mozecie mie¢ inne zdania, typu polityka czy religia.

Aby zacza¢ temat biznesu, najlepiej zapytac: , Ktora czes¢ tego spotkania podobata sie
najbardziej” lub ,, Co ci sie najbardziej podobato na tym spotkaniu”.

Jesli nie bedzie sobie w stanie przypomnie¢ tego, co podobato si¢ najbardziej, to moze
oznaczac, ze jest malo zainteresowany biznesem.

Jesli nie podejmie zywej rozmowy, warto wowczas wyciagna¢ katalog produktow i delikatnie
skierowa¢ rozmoweg na temat produktow i zdrowia.

Pamigtaj, Ze naszym zadaniem nie jest namawianie i nachalne przekonywanie ani do biznesu,
ani do produktow. Poszukujemy tych, ktérym temat biznesu si¢ podoba i tych, ktérzy
potrzebuja produktow, by poprawi¢ stan zdrowia.

Nie poszukujemy cwaniakow, cynikow, wszystko wiedzacych ,,profesorow”, ale tych, ktorzy
chca co$ w zyciu zdziataé.

Na kolejne spotkanie nalezy zabra¢ kilka produktow, by je pokaza¢ i krotko omowi¢. Nie
nalezy ich jednak wyciaga¢ na poczatku rozmowy, poniewaz najpierw rozmawiamy o
biznesie, a o produktach na koncu. Warto rowniez zabra¢ wszystkie te materialy, ktore moga
pomoc w czasie rozmowy (DVD, ksiazki, broszury itd.).

OczywisScie, nie mozna zapomnie¢ o Karcie Zgloszenia, bo nie ma nic gorszego niz sytuacja,
kiedy kto$ chce sig zapisa¢ do twojej grupy i nie ma na czym tego zrobi¢. Czgsto w ten
sposob traci si¢ zdecydowanych ludzi.

Prowadzenie spotkan przez Sponsora czgsto wywoluje niezrozumienie. Spowodowane jest to
tym, iz wiele zaczynajacych osob nie rozumie zasad panujacych w tego typu biznesie.
Zadaniem Sponsora nie jest budowanie za Ciebie biznesu, a wigc wykonywanie
jakichkolwiek czynno$ci za Ciebie. Zadaniem Sponsora jest nauczenie Ciebie wszystkiego
tego, co jest potrzebne do tego, by twoja osoba wykonujac samodzielnie wszystkie dziatania
potrafita je poprawnie wykonac.

Dlatego prowadzenie prezentacji przez Sponsora jest lekcja i pokazem, w jaki sposob taka
prezentacje mozna przeprowadzi¢, a nie sposobem na pozyskiwanie do biznesu swoich
znajomych.



Jesli w czasie prowadzonych prezentacji oraz na Kolejnych Spotkaniach beda si¢ przytaczaty
koleje osoby, to tym lepiej dla Ciebie.

Sponsor powinien 2-3 razy pokazaé prezentacj¢ na spotkaniach domowych, natomiast
osoba rozpoczynajaca biznes w tym czasie powinna obserwowac wszystko to, co si¢ dzieje na
spotkaniu.

Jesli trzykrotne pokazanie prezentacji nie wystarczy, wowczas przewidujac taka ewentualno$é
mozna przygotowa¢ dyktafon lub kamere wideo i nagrywa¢ prezentacje Sponsora, by sig ich
samodzielnie nauczy¢.

Po tych spotkaniach osoba rozpoczynajaca biznes samodzielnie zaczyna sponsorowanie
kolejnych oséb.

Wiegcej informacji na naszych szkoleniach i warsztatach dotyczacych tego tematu.



