


A melhor forma que conhego para
nio apenas sobreviver, mas prosperar,
na Nova Economia, ¢ o Marketing de Rede.
Ha produtos e servigos importantes
no mundo hoje que precisam ser
promovidos para quem precisa deles.
Os consumidores ainda necessitam ser
instruidos. As empresas tém escolhas.
Elas podem mergulhar no mundo
eternamente fragmentado da publicidade
para divulgar sua marca, contratando
uma grande e custosa forga de vendas
para vender seus produtos e servigos,
ou podem utilizar o Marketing de Rede
para contar sua histéria ao mundo.

Mais e mais empresas optardao por
usar o Marketing de Rede porque ele
se adequa & Nova Economia, podendo
fornecer todo o suporte corporativo
e pagando seus distribuidores com base
unicamente na performance para
promover seus produtos. E extremamente
eficiente porque, na Nova Economia,
a propaganda boca a boca continua
funcionando melhor que qualquer
outra forma de promogao. A empresa
pode simplesmente pegar o dinheiro
que gastaria em publicidade e promogao
e pagar seus distribuidores para
divulgarem a marca.

Como empreendedor, isso significa
que vocé pode receber todos os beneficios
de ser dono de um negécio tradicional,
porém sem os riscos tipicos. E nao
haverd nenhum teto para a sua renda,
pois as empresas de Marketing de Rede
querem que vocé ganhe o maximo
possivel. Se vocé vai receber pelo seu
desempenho de qualquer maneira, por
que viver com essa limitagao?
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Este livro é dedicado ao Distribuidor de Marketing de Rede.
Parabéns por ter coragem para seguir os seus sonhos.
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Network Marketing Pro

O website NetworkMarketingPro.com foi criado em 2009
como uma ferramenta gratuita para ajudar a educar e elevar
a Profissio do Marketing de Rede. Vocé pode encontrar
centenas de videos de treinamentos gratuitos, entrevistas
com miliondrios e outras informacoes valiosas® em http:/
Inetworkmarketingpro.com.

Vocé também estd convidado a participar de nossa
comunidade no Facebook: http://facebook.com/nmpro
(em portugués htep://facebook.com/livrogopro).

Ser4 uma honra se vocé puder dedicar alguns minutos
para escrever sua opinido sobre este livro no site da
Amazon.

* Disponiveis apenas em inglés. Em portugués no enderego
www.livrogopro.com.br.
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Para informacoes sobre edi¢oes customizadas do livro
Go Pro para sua empresa de Marketing de Rede ou equipe,
envie um e-mail para contato@livrogopro.com.br.

PROGRAMA DE DESCONTOS: Nosso
objetivo ¢ levar este livro a0 mdximo de pessoas possivel.
Para tornar isso realidade, criamos um programa de
descontos que permite que os lideres tenham sempre uma
boa quantidade de livros Go Pro em maos. Encorajamos
voceé a:

e Colocar este livro nas maos de cada membro da sua
equipe.

* Entregar uma copia para cada pessoa nova que se
cadastrar na sua organizacio.

* Colocar cépias 2 venda em todos os seus eventos e
reunioes.

Quanto mais exemplares adquirir, maior seu
desconto. Para maiors detalhes, entre em contato pelo e-
mail distribuidor@livrogopro.com.br.

Para fazer seu pedido, acesse www.livrogopro.com.br.
Em caso de davidas, entre em contato através do telefone
(21) 99539-8692, ou, se preferir, envie um e-mail para
contato@livrogopro.com.br.



Prefacio da edicao brasileira
Fernao Battistoni

Com o Marketing de Rede, conquistei meu primeiro
milhao de délares aos 30 anos.

Desde crianca, meu objetivo era ser miliondrio aos
30, no entanto, ja estava com 27 - € muito longe disso
acontecer - quando tive meu primeiro contato com a
inddstria do Marketing de Rede. Naquele momento,
consegui visualizar a oportunidade da minha vida para
alcancar o meu objetivo.

Hoje, vdrios autores destacam este negdcio como a
grande tendéncia da atualidade, dentre eles Robert Kiyosaki,
autor do best seller “Pai rico, Pai pobre” e de “O Negécio
do Século XXI”, este tltimo inteiramente dedicado ao
Marketing de Rede.

A leitura de Go Pro levard a industria para outro
patamar, principalmente no Brasil, ainda muito “cru”
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quando nos referimos a este assunto. Ao ler este livro, tive
a certeza absoluta de que o Marketing de Rede serd um
dos maiores mercados no mundo e esse momento estd
cada vez mais perto.

Eric Worre é um icone nessa inddstria, uma pessoa
extremamente profissional que muitos tém como exemplo
de lider e cujas palavras tém inspirado multidées. Neste
livro, ele conseguiu juntar todas as técnicas necessdrias para
obter excelentes resultados na constru¢ao de uma carreira
profissional no Marketing de Rede e nio apenas na
construgdo de um negécio paralelo.

Receber o convite para escrever o preficio da edi¢ao
brasileira do Go Pro foi uma honra para mim, mais um
sonho realizado ao poder fazer parte da revolu¢io do
Marketing de Rede no Brasil!

Go Pro veio para mudar definitivamente o jeito de
fazer esse negécio, sendo uma bussola para empreendedores,
jovens, aposentados, homens, mulheres e todos aqueles
que querem desbravar grandes resultados e construir um
estilo de vida dnico com um poder de alavancagem
incompardvel em relagio a qualquer outro mercado ou
carreira.

Se vocé aplicar todas as técnicas deste livro e respeitar
o tempo necessdrio para construir suas habilidades, o
resultado serd maravilhoso!

Este material revolucionard o Marketing de Rede
no Brasil, uma histéria que estd apenas comegando.
Embarque nesta leitura, tenha atitude e se prepare para ter
a vida que sempre sonhou.

Fernio Paim Battistoni

Empresdrio e Lider em Marketing de Rede



Prefacio
Eric Worre

Nio sou escritor. Ji quero deixar isso claro. A jornada que
me trouxe até este livro foi longa e tortuosa. Na verdade,
tentei fazer isto algumas dezenas de vezes e até contratei
alguns ghostwriters para me ajudarem. Mas, no final, nio
safa exatamente como eu queria, entdo vocés vao ter de
me aguentar explicando com as minhas préprias palavras.

Também nio sou o melhor rerworker. Existem
pessoas muito melhores do que eu, embora eu tenha tido
0 que a maioria pode chamar de uma carreira bem-sucedida.
Porém, acredito que desenvolvi um talento especial para
descobrir o que as pessoas de muito sucesso fazem e ensinar
isso de uma forma que pode ser facilmente compreendida.

O Marketing de Rede tem seus préprios “jargoes”.
Algumas empresas chamam suas pessoas de distribuidores,
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outras de revendedores, outras de sécios da marca,
parceiros, promotores ou associados.

Por favor, ndo permita que a utilizagio do termo
distribuidor ou de qualquer outro jargao do nosso negécio
o distraia durante a leitura do livro. Mantenha-se focado
nos conceitos, ndo nas terminologias. Os conceitos jamais
mudam, ao passo que as nomenclaturas mudam o tempo
todo.

Ao comegarmos esta jornada juntos, preciso agradecer
a algumas pessoas importantes.

A minha esposa Marina. Deus abengoou o mundo
no dia em que vocé nasceu e me abengoou no dia em que,
finalmente, encontrei vocé.

Aos meus filhos, Taylor, Alexandra, Daniela,
Chandler e Domenic, e ao meu neto Ethan. Tenho muito
orgulho de todos vocés. Tenho certeza de que fardo grandes
coisas neste mundo.

Aos meus pais e ao restante da minha familia. Nao
tenho palavras para agradecer por todo o amor e apoio
que me deram ao longo de toda a vida. Amo minha familia.

Aos milhares de amigos ao redor do mundo, que se
tornaram uma extensio da minha familia. Ouvi dizer que
“amizade é riqueza’. Acho que é verdade e, gragas a vocés,
sou um homem rico.

A Chad Porter, sem o qual a Network Marketing Pro
nio funcionaria. Obrigado por todo o trabalho e dedicagio.
Sou muito grato a vocé.

A Melody Marler Forshee, obrigado por ser minha
editora e me ajudar a organizar este livro. Eu nio teria
conseguido sem vocé. E & Profissio do Marketing de
Rede, obrigado por salvar minha vida em 1988. Vocé fez
de mim um homem melhor e serei eternamente grato.



Introducao

Ainda me lembro do dia em que fui apresentado ao
Marketing de Rede pela primeira vez. Era janeiro de 1988.
Eu tinha 23 anos e era corretor de iméveis em uma pequena
empresa que pertencia ao meu pai e a seu amigo John
Joyce.

Eu estava recém-casado e com um filho pequeno. J4
estava com as contas atrasadas e sentia medo. No ano
anterior, havia recebido cerca de US$ 45 mil em comissoes
de iméveis, o que era bom. O problema é que eu havia
gastado cerca de US$ 60 mil e nio guardara nenhum
dinheiro para pagar meus impostos, que venceriam em
poucos meses.

— Eric, acho que encontrei uma forma de
ganharmos uma renda extra — disse John Joyce, vindo em
direcio 2 minha mesa.
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— Conte mais! — respondi.

Fle explicou que um grande amigo seu tinha algo
para nos mostrar e nos havia convidado para irmos a sua
casa. Entio, entrei no carro com John e meu pai e fui ver
do que se tratava.

Ao chegarmos 14, ele nos levou até a sala, colocou
uma fita no videocassete e apertou PLAY. Sentei-me ¢
assisti aquele video maluco. Era cheio de mansoes, limusines
e depoimentos de pessoas ganhando fortunas praticamente
da noite para o dia. Aquilo era tdo surreal que eu
simplesmente nio podia acreditar, portanto disse a todos
que achava uma md ideia e que nao estava interessado.
Meus filtros mentais naturais nio permitiam aquilo.

Entao, algo interessante aconteceu.

— Bom, isso é uma pena, Eric. Vamos entrar de
qualquer jeito — disseram John e meu pai.

Aquilo teve um impacto GIGANTESCO sobre
mim, pois a Gnica coisa pior que estar quebrado e com
dividas era a ideia de ver esses dois ganhando fortunas sem
mim! Mudei minha atitude, chamei meu pai de lado e
perguntei se ele me emprestaria dinheiro para eu me
cadastrar. Gragas a Deus, ele disse sim; pois decidir me
tornar um distribuidor de Marketing de Rede mudou
minha vida por completo.

Quando comecei, tratei meu negdcio como a
maioria, ou seja, como se nao fosse um negocio. Entrei,
fiz algumas ligacoes e torci para que o meu timing e
posicionamento fossem suficientes para eu ter a sorte de
ganhar uns trocados. E, no comeco, funcionou! Ganhei
algum dinheiro e era muito emocionante, embora eu deva
admitir algo. Naqueles primeiros meses, toda a minha
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estratégia era ligar rapidamente para todos os contatos do
meu pai antes que ele tivesse tempo de contatd-los. Pensei
que se ligasse para eles ¢ dissesse que meu pai e John Joyce
estavam envolvidos e conseguisse levd-los a uma reunido
ou que assistissem a um video, meu pai nio faria questdo
de levar o crédito para si, caso se interessassem em entrar,
j4 que eu pertencia 4 sua organizagio. Tive um sucesso
moderado com isso, mas, como vocé pode imaginar, nao
durou muito tempo.

Trés meses depois que comecei, minha renda no
Marketing de Rede despencou. E, com isso, minha atitude
positiva foi embora. Comecei a culpar tudo e todos por
minha falta de sucesso. Meu upline ndo me dava suporte.
A empresa nio fornecia o treinamento adequado. Eu nao
conhecia pessoas suficientes. Ninguém me respeitava
porque eu era muito novo. Eu culpava o produto. Culpava
a empresa. Culpava a economia. Culpava todos, menos a
mim mesmo.

Mas eu permanecia com um grande: culpar o mundo
nio me ajudava a pagar minhas contas. E eu havia desistido
da corretagem depois da primeira comissio. Levaria muito
tempo para vender algum imével outra vez e eu nio havia
feito faculdade, portanto, conseguir um emprego que
pagasse bem estava fora de cogita¢io. Minha dnica
alternativa para voltar a criar algum fluxo de caixa era o
Marketing de Rede.

Entao, abaixei minha cabeca e fui trabalhar. No
comeco, nio foi ficil. Na verdade, nos meus primeiros
trés anos, reconstrui minha organizag¢io sete vezes! Eu
construfa e ela desmoronava, eu construfa de novo ¢ ela
desmoronava. Uma vez atrds da outra.
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Apbs esses trés anos, eu estava mais que
desmotivado. Havia quase perdido a esperanga. Foi quando
aconteceu algo que mudou minha vida. Na verdade, foi
uma combinacio de duas coisas. Era a noite anterior a
uma convencio da empresa e eu estava assistindo a um
noticidrio na televisio. Havia um convidado especialista
em um assunto de que nio me recordo agora. O que passou
pela minha cabega foi: “Como uma pessoa pode se tornar
especialista NESSE assunto?”. A tnica coisa que pudia
imaginar ¢ que ele devia ter decidido adquirir experiéncia,
aprender tudo o que pudesse sobre o assunto, ler cada
livro, falar com cada pessoa e aprender tudo a0 miximo a
ponto de se tornar um especialista naquilo.

No dia seguinte, fui & convengio da empresa e vi
estrela ap6s estrela subindo o palco. Foi como ser atingido
por um raio. Finalmente tive o clique na minha cabega de
que, se decidisse realmente fazé-lo, eu poderia me tornar
um especialista em Marketing de Rede. Poderia focar nas
habilidades. Poderia praticar até me tornar um especialista
e NINGUEM conseguiria me impedir.

Até aquele momento, eu estava sempre procurando
um atalho. Contava com a sorte. Torcia para patrocinar
aquele “bola preta” que mudaria tudo. E tinha medo de
perder minha oportunidade se aquilo ndo acontecesse logo.

Em um instante, tudo mudou. Percebi que nao
precisava me preocupar com a sorte. Timing e
posicionamento eram importantes sim, mas nao essenciais
para o meu sucesso a longo prazo. Eu nio precisava me
preocupar com meu upline, em conhecer as pessoas certas,
ou qualquer outra coisa. Tudo o que eu tinha de fazer era
me tornar um especialista.
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Naquele dia, decidi mudar meu foco e desenvolver
as habilidades para me tornar um Profissional do Marketing
de Rede. Foi naquele dia que minha vida mudou.

Desde entao, ela tem sido uma aventura fantdstica.
O Marketing de Rede se tornou uma carreira para mim.
Tenho liberdade rotal de tempo. Conheci os seres humanos
mais incriveis ao redor do planeta. Pude tocar e ser tocado
pelas vidas de centenas de milhares de pessoas, viajar o
mundo inteiro, contribuir com causas importantes para
mim e, principalmente, tornar-me uma pessoa melhor no
processo.

Tudo isso aconteceu comigo e também pode
acontecer com vocé. Neste livro, ensinarei os principios
fundamentais que podem levé-lo a se tornar um Profissional
do Marketing de Rede. Esses principios foram muito tteis
para mim nas Ultimas décadas e sei que também o serdo
para voce.

Seja bem-vindo a uma aventura incrivel!






1

O Marketing de Rede ndo € perfeito...
SO € melhor!

Vocé se sente inquieto? Vocé se sente insatisfeito? Sente
que deve haver um caminho melhor no que diz respeito a
trabalho ou modos de ganhar a vida?

Tenho uma boa noticia: existe um caminho melhor,
mas ¢ diferente do que vocé aprendeu na escola. Permita-
me explicar.

Quando viajo e dou palestras pelo mundo, gosto de
fazer uma brincadeira interativa com a plateia. Pego as
pessoas para me ajudarem a criar o negécio dos sonhos e
me relacionarem tépicos especificos do que gostariam de
ter nesse negcio e coisas que deveriam evitar. O resultado
é sempre uma lista muito interessante. Se estivéssemos
cara a cara, eu faria o mesmo com vocé agora. Mas, como
N0 estamos, Vou resumir o que as pessoas em mais de 30
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paises me disseram ao criar o que gosto de chamar de “A
Lista da Carreira Perfeita’.

As pessoas costumam comegar citando o que ndo

querem:

° Chefe

e Deslocar-se até o trabalho

¢ Acordar cedo

* Funcionarios

* Politicagem

¢ Desequilibrio com a vida pessoal

* Discriminagao

e Formacio académica

Depois, quando comegam a usar a imaginagio de
forma mais positiva, passam a visualizar algumas
caracteristicas boas:

e Algo que seja positivo

e Otimo produto ou servigo

* Renda ilimitada

e Renda residual

e Trabalhar com quem gosta

* Liberdade de tempo

* Algo que tenha valor

* Crescimento pessoal

e Muitas risadas

e Abrangéncia internacional

e Contribuir com causas importantes

* Baixo risco

e Baixo investimento inicial

e Resistir aos altos e baixos da economia

e Menos impostos

e Diversao!
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Vocé pode acrescentar alguns tépicos, mas nao
concorda que j é um bom comego? Imagine poder usufruir
de uma carreira com todas essas vantagens!

Todos os “empregos” que conheco se
encaixam em uma destas cinco categorias:

e Colarinho azul

¢ Colarinho branco

e Vendas

e Dono de um negécio tradicional
e Investidores

Carreiras de Colarinho Azul

Eis a definicao da Wikipédia para Colarinho Azul: “Um
trabalhador de Colarinho Azul é um membro da classe
trabalhadora que normalmente realiza trabalho manual”.
Minha definicio consiste em: alguém que trabalha para
consertar algo, montar algo, limpar algo, construir algo ou
servir algo (ou a alguém).

Durante minha vida, tive muitos empregos de
Colarinho Azul. E, como para qualquer um que ja fez esse
tipo de trabalho, existe certa satisfagio em fazer um servigo
bem feito.

Mas aqui estd a questdo: o trabalho de Colarinho
Azul satisfaz a nossa Lista da Carreira Perfeita? A resposta
6bvia é nao. Claro, ela satisfaz algumas caracteristicas. Pode
haver um 6timo produto e baixo investimento inicial ou
quaisquer outros itens individuais da lista, mas, se vocé
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analisar friamente, o Colarinho Azul ndo pode levi-lo aonde
vocé quer chegar. Nio é a “Carreira Perfeita’.

Carreiras de Colarinho Branco

A seguir a definigio da Wikipédia para Colarinho Branco:

“Colarinho Branco é um termo informal que se
refere a um profissional assalariado ou a um profissional
ensinado a executar tarefas semiprofissionais. Tarefas estas
sendo administrativas, burocriticas ou de gerenciamento,
opondo-se s do “Colarinho Azul”, cujo trabalho requer
emprego de mao-de-obra fisica”.

Minha definicio é que se trata de uma pessoa
contratada por alguém para fazer um trabalho que nao scja
manual ou de vendas.

Muitas pessoas escolhem uma carreira de Colarinho
Branco, pois ¢ uma das opgoes mais aceitdveis socialmente,
sendo considerada hd tempos uma opgao segura.
Recentemente, isso mudou. O contrato implicito de que
se vocé for leal 3 sua empresa ela também serd leal a voce
acabou faz muito tempo.

Também fui um trabalhador de Colarinho Branco
em minha carreira. Segundo minha experiéncia, existem
dois perfis de pessoas que fazem esse tipo de trabalho: os
Realizadores e os Figurantes.

Os Realizadores sio aqueles que gostam de ter um
alto nivel de performance. Sao ambiciosos, motivados e
enérgicos. Sio cheios de ideias e querem subir a escada
corporativa, os quais sao 6timos atributos para se possuir.
Mas existe o ladé negativo do Realizador.
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Assim que alguém decide ser um Realizador, ele se
torna um alvo. Seu chefe parece vé-lo como uma ameaga
ao seu emprego, passando a bloquear seu crescimento ou
tentar abalar sua reputagdo. Seus colegas o veem como
alguém que os envergonha ou impede que consigam uma
promogio, portanto come¢am a fazer o possivel para
impedir suas conquistas.

Para manter-se um Realizador e sobreviver nesse
ambiente hostil, a pessoa deve se profissionalizar em algo
que nao tem nada a ver com sua produtividade - politicagem.
Deve aprender a navegar pelo mundo politico desmerecendo
seus inimigos e fortalecendo seu relacionamento com os
detentores do poder. Na verdade, algumas das pessoas mais
bem sucedidas no mundo corporativo nio sio Realizadoras.
Sao puramente politicas.

Se vocé decidir trabalhar no mundo corporativo e
quiser ser um Realizador, deve aceitar o fato de também
precisar se tornar um bom politico.

Agora, vamos falar sobre os Figurantes. Eles odeiam
politicagem, mas ainda assim precisam do emprego.
Aprendem a nao ser como o ambicioso Realizador. Nao se
destacam. Nio falam em reuni6es. Nao trazem novas ideias.
Eles se escondem. Mantém suas cabecas abaixadas e
obedecem. Fazem o suficiente para nao receberem feedback
negativo. Sobrevivem.

E isso funcionou por décadas. Mas, na Nova
Economia, é cada vez mais dificil se esconder. E as pessoas
estdo ficando sem tempo.

Entio, de volta 4 nossa Lista da Carreira Perfeita:
um trabalho de Colarinho Branco satisfaz todos os itens?
Mais uma vez, a resposta 6bvia é nio. Certamente nio em
muitas areas.



26 Go Pro - 7 passos para ser um Profissional do Marketing de Rede

Carreira em Vendas

Algumas pessoas escolhem fugir do “emprego” e se
envolvem em uma carreira de Vendas. Isso ¢ certamente
mais arriscado, pois tipicamente os vendedores sao pagos
por sua produgio e nao pelas horas trabalhadas.

Conheci milhares de vendedores. H4d um tema
comum que percebi ao longo de minha carreira. O
vendedor tipico passa por um periodo em que tudo ¢
perfeito. Tudo o que toca vira ouro e ele ganha um bom
dinheiro.

Logo que isso acontece, quase sempre ele ajusta seu
padrio de vida a esse nivel de renda. Compra uma casa
nova, carro novo, poe os filhos em uma escola melhor,
adquire uma casa de praia - o pacote completo. Tudo corre
de forma perfeita por um tempo.

E entio algo muda.

A empresa muda o plano de compensagdo, o
territério ¢ reduzido, um concorrente aparece, ele perde
seu melhor cliente, a economia entra em recessao, novas
tecnologias depreciam o valor do seu produto ou
regulamentos do governo modificam sua industria. Esses
sdo apenas alguns exemplos. Existem centenas de outros
motivos que podem (e provavelmente irdo) complicar a
vida de um vendedor.

Quando isso acontece, por causa do alto padrio de
vida que ele desenvolveu, agora 40 horas por semana nao
sdo suficientes para pagar as contas. Da ele passa a trabalhar
50 horas por semana. Depois 60. E depois 70. E sua vida
se torna muito pequena. Sim, ele tem os bens materiais,
mas nio tem tempo para usufruir deles.
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O outro desafio para a carreira de vendas é que, nao
importa o quio bom seja o profissional, ele sempre comeca
do zero no dia seguinte. Pode ser cansativo viver sob esse
tipo de pressio por um longo periodo de tempo.

Uma carreira em Vendas pode pagar as contas? Claro.
Mas pode satisfazer a Lista da Carreira Perfeita que
descrevemos antes? Mais uma vez, a resposta € no.

Dono de um Negocio Tradicional

Outros optam pelo grande sonho - construir seu proprio
negécio no qual eles sao os chefes e eles mandam. E uma
ideia entusiasmante, nio é? Aqui vai a realidade para a
maioria dessas pessoas:

Passo um: Usam suas economias, fazem dividas e
muitas vezes pegam dinheiro emprestado de amigos e da
familia para comegar.

Passo dois: Contraem mais dividas em forma de
empréstimos e garantias por todos os lados.

Passo trés: Agora, em vez de focar nas suas qualidades
(digamos que alguém seja 6timo em vendas e decida
comegar seu préprio negécio), eles precisam exercer todas
as funcées nas mais diversas dreas. Atuam como advogados
para questoes legais, contadores para questoes financeiras,
babds para seus funcionarios, negociadores para questoes
de compras e cobradores para assuntos de recebimentos.
Precisam até levar o lixo para fora. Fazem TUDO, menos
vender, que era a sua habilidade inicial.

Passo quatro: Eles lutam. Em vez de serem donos
do negécio, o negécio se torna o dono deles. Sio os
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primeiros a chegar para trabalhar e os ultimos a sair. B,
depois que todos recebem seus saldrios, talvez sobre algum
dinheiro para pagar suas proprias contas, sem falar na divida
que contrairam para iniciar o negocio.

Passo cinco: Eles prosperam ou fracassam. Ou
atingem o ponto em que o negdcio tem sucesso, ou
fracassam, muitas vezes declarando faléncia e voltando a
um emprego corporativo ou de vendas. E, mesmo que
tenham sucesso, geralmente significa uma vida de sacrificios
e estresse.

Parece romAntico, nio? Se vocé nunca abriu um
negécio antes, pergunte aos seus amigos que ja passaram
por isso se a descri¢do nao estd correta. A maioria dos que
comecam seu préprio negécio tradicional ndo esta
preocupada em ter um retorno sobre seu investimento. S0
estd preocupada em ter o retorno do investimento. Estd
bem claro que ser dono de um negécio tradicional ndo
proporciona a Carreira Perfeita da forma que a descrevemos.

O Investidor

A tltima categoria das formas de se ganhar a vida no mundo
de hoje é sendo um Investidor. E do que vocé precisa para
se tornar um Investidor? Dinheiro, certo? Se nio tiver
muito dinheiro, vai ser dificil sobreviver com o retorno
dos seus investimentos, especialmente se tentar ser
conservador para reduzir o risco de perda.

Mas digamos que vocé tenha o dinheiro. Do que
mais precisa para ser um Investidor de sucesso? De
conhecimento e habilidade incriveis. Conhego mais gente
do que posso contar que foram habilidosos Investidores
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de iméveis por muitos anos. Mas, quando as coisas
mudaram radicalmente no mercado de iméveis, sua
habilidade nio podia mais ajudd-los. Perderam fortunas.

Vocé gostaria de investir em um pequeno negbcio
tradicional? Boa sorte. Na maioria dos casos, nio serd de
fato um Investidor; é mais provavel que se torne um
filantropo.

Que tal o mercado de agdes? As pessoas se ddo bem
14, nao é2 Algumas, sim, pelo menos de tempos em tempos.
Mas conhego mais pessoas que perderam do que ganharam,
principalmente na Gltima década. E muito dificil ter um
retorno garantido quando vocé nio esta no controle. E,
confie em mim, como Investidor vocé NAO estd no
controle. Tudo pode acontecer. E pode acontecer de um
dia para o outro.

Vou contar uma histéria para ilustrar. No final de
2001, eu estava indo bem. Vendi uma empresa da qual era
co-fundador e estava trabalhando como consultor e sendo
muito bem remunerado. Pela minha parte da venda, recebi
aproximadamente 170 mil agées da nova empresa. Ela foi
negociada publicamente na Bolsa de Valores de Nova York
e vendida por cerca de US$ 44 por agao, ou seja, minha
parte girava em torno de US$ 7,5 milhoes. Eu tinha uma
renda robusta e um 6timo portfélio. A vida estava BOA.

Usei parte das agbes como garantia em um
empréstimo de US$ 2 milh6es para a construgio da minha
casa dos sonhos. Quanto ao resto, nao diversifiquei porque
sabia que a empresa ia muito bem, com um 6timo produto
e uma equipe de vendas incrivel.

Entdo, aconteceu algo fora do meu controle. Da
noite para o dia, as acbes cairam para US$ 37 porque um
grupo de investidores havia escolhido a empresa e feito
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uma venda a descoberto!. Em outras palavras, quanto mais
cafsse o prego das agdes, mais dinheiro eles ganhariam.

Achei ridiculo porque a empresa ia muito bem, entdo
comprei mais agoes por US$ 37, usando minhas agoes
existentes como garantia, pois tinha certeza de que o preco
voltaria a subir. Cairam para US$ 33. Comprei mais agoes.
Cafram para US$ 27. Comecei a receber chamadas de
margem, ou seja, s€ Nao enviasse o dinheiro, eles
comecariam a vender minhas a¢oes para cobrir as perdas.
Fu nio tinha dinheiro para mandar.

As acbes continuaram caindo. Despencaram até US$
10 e meus US$ 7,5 milhoes sumiram. Puf! Tudo em menos
de 90 dias. Por fim, as acoes voltaram a subir e a empresa
foi privatizada a US$ 65 por acao. Mas eu ndo estava mais
[4 para usufruir disso. Fui tirado do jogo.

Fu poderia ter sido mais esperto? E claro. Cometi
erros? Com certeza. Mas aqui vai a ligio: se voc€ quer ser
um Investidor, deve aceitar que, de vez em quando, as
coisas fogem ao seu controle. E, quando isso acontecer,
pode sair muito caro.

Entio, voltemos 2 nossa Lista da Carreira Perfeita.
Ser um Investidor pode satisfazer todos os itens? Acho
que nao.

Falamos sobre as carreiras de Colarinho Azul, de
Colarinho Branco, Vendas, Donos de negécios tradicionais
e Investidores. E nenhum deles pode satisfazer a Lista da
Carreira Perfeita. Afinal, a carreira perfeita ¢ mesmo
possivel? A resposta é sim, mas, para chegar 14, vocé precisa
entender que tudo estd mudando. Os modelos antigos de

! (Nota do revisor): E uma pratica financeira que consiste na venda de um ativo
financeiro ou derivativo que ndo se possui, esperando que seu preco caia para entio
compri-lo de volta e lucrar na transagdo com a diferenca.
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remuneracio estio mortos ou morrendo, e estamos
passando pela maior mudanga econémica das nossas vidas.

A NOVA Economia

O mundo como vocé o conhece mudou. Para as pessoas
que nio reconhecem esse fato, serd o pior dos tempos.
Para aquelas que reconhecem, serd o melhor dos tempos.

Nos tltimos 100 anos, um fend6meno interessante
aconteceu. O crescimento das corporagbes se tornou o
padrio da sociedade. O lugar seguro e respeitado para as
pessoas existirem no ambiente de trabalho era sendo um
empregado.

Passo um: V4 para a escola e aprenda a ser um

empregado.

Passo dois: Encontre uma empresa que o contrate.

Passo trés: Trabalhe para essa empresa por 40 anos.

Passo quatro: Aposente-se.

Nas tltimas décadas, a promessa de ser recompensado
pela empresa por sua lealdade e trabalho duro tem sido
exposta com um mito. As pessoas comegaram a perceber
que a lealdade que dedicavam as suas empresas nao era
reciproca. Entdo, comegou um novo processo.

Passo um: V4 para a escola e aprenda a ser um

empregado.

Passo dois: Encontre uma empresa que o contrate.

Passo trés: Mude de empresa por diversos motivos

politicos e econdmicos a cada trés a cinco anos ao

longo de sua carreira.
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Passo quatro: Vocé descobre que nao pode se
aposentar confortavelmente apos 40 anos e continua

trabalhando.

E agora estamos passando pela maior mudanga das
nossas vidas. Por um século, as empresas pagaram seus
funciondrios por horas, por semanas, por ano. Isso estd
mudando em uma escala global.

O mundo estid se movendo em dire¢do a uma
economia de performance. E isso jd estd acontecendo. O
que significa que, no futuro, vocé serd remunerado apenas
pelo seu desempenho. Nao mais pelo seu tempo. Gargons
da industria alimenticia j4 vivem esse modelo. Recebem
um saldrio muito baixo por hora, exigido por lei, e ganham
a vida através das gorjetas, baseadas em seu desempenho.”

Se vocé puder imaginar 0 mesmo modelo sendo
aplicado a praticamente todos os empregos do mundo, jd
tem uma nocio do que estd por vir. A pessoa que limpa os
quartos em um hotel ndo receberd mais por hora. Sera
paga por quarto.

Para funciondrios de um escrit6rio, aqui vai um
exemplo.

Uma pessoa ganha 60 mil délares de saldrio anual.

Passo um: A empresa ird diminuir o saldrio para

algo em torno de 50 mil délares, porque, no mercado

de hoje, existem outras pessoas que aceitariam 0

emprego por uma quantia menor.

Passo dois: Seu “saldrio-base” serd reduzido para algo

em torno de 20 mil délares por ano.

2 (Nota do revisor): Essa pratica ¢ muito comum nos Estados Unidos, ndo
funcionando na mesma proporgio ainda no Brasil.
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Passo trés: Eles comunicam ao funciondrio que ele
pode ganhar um adicional de 30 mil d6lares ao longo
do ano se atingir certas metas mensais.

Em outras palavras, se baterem as metas, poderao
ganhar mais 2.500 délares por més. Agora a pressio estd
no ar e a empresa estd adorando. Se vocé nio alcancar suas
metas, eles poderao economizar ainda mais. Se vocé alcancar
suas metas, adivinhe o que acontece? Eles aumentam suas
exigéncias de performance.

A menos que vocé seja extremamente especializado,
isso vai acontecer com vocé - se ainda nio aconteceu. Pode
contar com isso. E vai ocorrer com todas as profissdes do
mundo. A evolugio ji comegou.

Por que isso estd acontecendo? Primeiro, porque é
um modelo melhor para a empresa. Eles terio melhores
resultados com menos despesas. Segundo, porque a Nova
Economia precisa de menos pessoas, portanto a empresa
tem mais pessoas competindo por cada vez menos vagas.

Vou explicar por que a Nova Economia precisa de
menos pessoas. O crescimento exponencial da tecnologia
mudou tudo. H4 mais de 100 anos, 90% da populagio
trabalhavam na agricultura. Hoje, devido 4 automagio,
esse nimero é menos de 1%, e os empregos nas fazendas
acabaram.

Vocé se lembra dos servicos de atendimento ao
cliente, nos quais vocé costumava falar com pessoas? Hoje,
vocé fala com uma mdquina e esses empregos se foram.
Vocé se lembra de quando as empresas tinham uma legio
de vendedores? Agora as pessoas fazem seu pedido online e
esses empregos sumiram. Vocé se lembra da video-locadora
Blockbuster e de todos os seus funciondrios? Agora as
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pessoas veem filmes em seus tablets ou smartphones, e esses
empregos acabaram. Amo livros, mas aproveite sua livraria
favorita enquanto vocé pode. Elas vao acabar em breve,
assim como 0s empregos oferecidos por essas lojas.

Eu poderia continuar falando de praticamente todas
as categorias de trabalho no mundo. A tecnologia e a
eficiéncia eliminam empregos todos os dias, e no h4d nada
que possamos fazer para impedir isso. Na verdade, esse
processo s6 vai acelerar. Se vocé estd sentado esperando
que a economia reaquega € que 0s EmMpPIegos voltem, nio
faca isso. Eles ndo vao voltar.

Assim como os filhos dos fazendeiros aceitaram seu
destino e deixaram a agricultura para seguir novas vocagoes,
o mesmo estd acontecendo com as pessoas que trabalham
na Antiga Economia. Para sobreviver, terdo de abrir os
olhos para essa realidade e encontrar algo novo.

Marketing de Rede ¢ MELHOR

A melhor forma que conhego para ndo apenas sobreviver,
mas prosperar, na Nova Economia, ¢ 0 Marketing de Rede.
Hi produtos e servigos importantes no mundo hoje que
precisam ser promovidos para quem precisa deles. Os
consumidores ainda necessitam ser instruidos.

As empresas tém escolhas. Elas podem mergulhar
no mundo eternamente fragmentado da publicidade para
divulgar sua marca, contratando uma grande e custosa forga
de vendas para vender seus produtos e servicos, ou podem
utilizar o Marketing de Rede para contar sua histéria ao
mundo. :
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Mais e mais empresas optardo por usar o Marketing
de Rede porque ele se adequa 2 Nova Economia, podendo
fornecer todo o suporte corporativo e pagando seus distri-
buidores com base unicamente na performance para
promover seus produtos. E extremamente eficiente porque,
na Nova Economia, a propaganda boca a boca continua
funcionando melhor que qualquer outra forma de
promogao. A empresa pode simplesmente pegar o dinheiro
que gastaria em publicidade e promogio e pagar seus
distribuidores para divulgarem a marca.

Como empreendedor, isso significa que vocé pode
receber todos os beneficios de possuir um negécio
tradicional, porém sem os riscos tipicos. E nao haverd
nenhum teto para a sua renda, pois as empresas de
Marketing de Rede guerem que vocé ganhe o médximo
possivel. Se vocé vai receber pelo seu desempenho de
qualquer maneira, por que viver com essa limitagao?

A “pegadinha” do Marketing de Rede

Tudo parece 6timo e realmente é. Mas existe uma
pegadinha que a maioria das pessoas nio ird lhe contar. A

pegadinha é:

Vocé deve aceitar uma perda temporaria de
estima social de pessoas ignorantes.

Isso quer dizer que, por um tempo, as pessoas que
ainda vivem e tentam funcionar no sistema antigo vao
menosprezar vocé. Elas nio vdo entender. Pensario que
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vocé estd maluco por ter se envolvido com o Marketing de
Rede.

E, na verdade, a palavra “,ceitar” nio é totalmente
precisa. Vocé tem de fazer mais que isso. Vocé deve abragar
a perda tempordria de estima social de pessoas ignorantes.
VOCE estd vendo o futuro antes que ele se torne dbvio
para todo mundo. VOCE ¢ a pessoa inteligente. VOCE ¢
quem esté agindo para viver uma vida melhor.

Fxiste um motivo para menosprezarem vocé, e nao
¢ s6 porque eles estdo presos ao sistema antigo. Vou tentar
ajudé-lo a entender direito, pois, se voce decidir fazer do
Marketing de Rede uma profissao, ¢ importante saber
desde agora.

A maioria das pessoas jd participou de uma empresa
de Marketing de Rede ou conhece alguém que participou.
Observe o que passa pela mente de quase todos os que
decidem se envolver: “Hum, acho que conheco cinco ou
seis pessoas que também poderiam fazer isso! Minha irma
seria 6tima! Meu amigo adora essas coisas. Conhego outra
pessoa que seria incrivel! Estd bem, vou entrar .

Em outras palavras, ndo estao comecando uma
profissao, mas apenas torcendo para dar sorte, cadastrar
algumas pessoas para cobrir seu investimento inicial, relaxar
e esperar o dinheiro cair na conta. A fascinacio de ser
remunerado pelo esforgo de outra pessoa é poderosa, mas
muitas vezes mal compreendida.

Essa gente deu inicio a um negécio de verdade.
Apenas compraram um magnifico bilhete de loteria.
Imagine um bilhete de loteria com seis raspadinhas. Cada
raspadinha representa uma pessoa que 0 novo cadastrado
acha que certamente vai entrar. Ele aborda cada um e tenta



O Marketing de Rede nio ¢ perfeito... S6 é melhor! 37

cadastra-los. E, devido 4 sua falta de habilidade, a maioria
acaba sem nenhum resultado - exatamente como o bilhete
de loteria. Isso se torna apenas mais uma oportunidade
perdida e, como estdo agindo com a ignorincia de um
amador, podem ter prejudicado algumas amizades no
caminho.

Entao, rasgam o bilhete e, em vez de assumirem a
responsabilidade por nao comegarem de fato seu negécio,
culpam o Marketing de Rede e fazem questao de dizer aos
quatro ventos: “Escute, jd trabalhei com isso. Fiz tudo o
que podia. Falei com todo mundo que eu conhecia ¢ o
Marketing de Rede simplesmente nao funciona. Poupe seu
dinheiro”.

E com ISSO que vocé est4 lidando ao escolher esta
profissao - com as opinides de pessoas ignorantes que
acreditam ter feito tudo certo e que sozinhas concluiram
que nao funciona. Se vocé acha muito dificil lidar com
isso, o Marketing de Rede nao é para vocé. Mas, se puder
abracar essa causa, o mundo ¢ seu.

As pessoas que fazem essa escolha ganham MUITO
dinheiro. As empresas pagam valores ilimitados para quem
¢ capaz de ajudar outros ainda cegos a enxergarem, de
educar os ignorantes e de construir uma comunidade de
individuos com os mesmos propésitos.

Alguns dizem que “percepcao ¢ realidade”. Detesto
essa frase. Todos os maiores lideres do mundo a ignoraram
por séculos. E se Nelson Mandela tivesse dito que percepg¢ao
¢ realidade? E se Martin Luther King Jr. tivesse dito que
percep¢io ¢é realidade? E se Steve Jobs tivesse dito que
percepgao é realidade? Os grandes lideres do mundo dizem:
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“Realidade ¢ realidade, e vou fazer o possivel para ajudar

as pessoas a entenderem esse fato”.

A verdade é que o Marketing de Rede nio ¢ perfeito.
S¢ ¢ MELHOR. E essa ¢ a realidade!



2

Se vai se envolver com o Marketing de
Rede, seja um Profissional

Existem trés categorias de pessoas no Marketing de Rede.
Ja vi todas elas e jd fui todas elas. Existem os Posers, os
Amadores ¢ os Profissionais.

Os Posers

Os Posers tratam esta profissao como um bilhete de loteria.
Esperam se dar bem com o minimo de esforgo possivel.
Quando eu comecei, eu era um Poser, querendo pegar uma
carona no sucesso do meu pai e de seu s6cio. Para a minha
sorte, obtive alguns resultados que me motivaram, pelo
menos a curto prazo. Mas vocé deve concordar que
permanecer na categoria Poser ¢ uma md ideia. Em cerca
de 90 dias, saf dessa categoria e tornei-me um Amador.
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Os Amadores

Os Amadores focam em diferentes pontos. Uma das coisas
que eu continuava focando como Amador era a sorte. Eu
realmente esperava ter a sorte de cadastrar aquele
distribuidor monstro que me faria rico. Todos ja ouvimos
histérias de algumas pessoas que tiveram suas vidas
completamente mudadas por um dnico cadastro. Na
verdade, mesmo que algumas dessas histérias sejam
verdadeiras, elas ndo sio muito Uteis a nossa profissao,
pois nos fazem perder tempo esperando por esse grande
acontecimento.

A segunda coisa que eu focava era o timing. Eu
estava sempre preocupado com o ziming. Serd que entrei
cedo demais? Serd que consigo ser o mais jovem a atingir
o nivel maximo da empresa? Quantos outros lideres ja
existem em meu mercado local? Eram muitos para
competir? Eram suficientes para gerar um momentum real?
Como estava a empresa? Era grande demais? Serd que perdi
a curva de crescimento? Era pequena demais? Eu era
obcecado pela ideia do timing.

A terceira coisa que eu focava era o posicionamento.
Seré que estava na organizagio certa? Serd que outras pessoas
tinham um posicionamento melhor que o meu? Talvez eu
ndo tivesse o upline certo. Ser que eu me daria melhor em
outro lugar?

Meu quarto foco como Amador era nos atalhos. Eu
estava sempre buscando um caminho diferente. Qualquer
artimanha que aparecesse, eu topava. Anuncio em jornal?
Otimo. Placas na rua? Vamos l4. Distribuir panfletos no
shopping? Estou dentro. Bater de porta em porta? Vamos
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tentar. A internet ainda nao existia quando eu era um
Amador, mas imagine o quanto alucinado eu teria ficado
com todas as tdticas que poderia utilizar na internet para
me distrair. Quero dizer que, toda vez que eu ouvia falar
de alguma nova abordagem sendo testada por qualquer
pessoa do mundo, eu mergulhava de cabeca para tentar
descobrir o atalho.

Os Profissionais

Entao, finalmente decidi me tornar um Profissional.
Segundo a Wikipédia, “Profissional é aquele que ¢é
remunerado regularmente pelo trabalho que executa ou
atividade que exerce (em oposi¢io a0 Amador)”. Minha
definicao de um Profissional de Marketing de Rede é “Pessoa
especializada nas habilidades necessdrias para se construir
uma grande e bem-sucedida organizacio de Marketing de
Rede”.

Existe uma frase na nossa profissao que causa mais
danos que beneficios. Ela diz: “Ignorincia com fogo ¢
melhor que conhecimento com gelo”. A moral da frase ¢
que ¢ melhor ser entusiasmado e ignorante do que apitico
¢ inteligente. Pode até ser verdade, mas por que precisamos
escolher entre um e outro?

Vou dar um exemplo. Digamos que vocé precise de
uma cirurgia e, no hospital, vocé conhece seu médico. Ele
entra e diz:

— Estou muito animado com a sua cirurgia.
Ninguém neste mundo quer ajudd-lo mais do que eu.

— Nossa, obrigado, doutor — vocé diz. — Had
quanto tempo voce faz esse tipo de cirurgia?
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__ Bem, nunca estudei sobre esse tipo especifico de
cirurgia — ele responde. — Nunca pratiquei e nunca fiz
nenhuma, mas isso nao importa, pois sou apaixonado pelo
que fago!

Como vocé se sentiria? Entusiasmo é 6timo, mas
em um determinado ponto ¢ preciso combinar paixao com

habilidade.

Os atletas profissionais dedicam horas
 interminaveis se preparando para uma
. competi¢io, mas, a0 S¢ envolverem com 0
- Marketing de Rede, nio dedicam sequer um

més de esforco para aprender nossas
habilidades. Os médicos investem uma
década de suas vidas € enormes quantias de
dinheiro na faculdade de Medicina, mas, a0
entrarem no Marketing de Rede, ndo
dedicam sequer um meés de estudo e pratica

para s€ profissionalizarem.

Em seu livio Fora de série - outliers 2 pesquisa de
Malcolm Gladwell revelou que sio necessarias
aproximadamente 10 mil horas de prtica para alcangar o
nivel de especialista em qualquer atividade. Com quatro
horas didrias de treino, sao cerca de sete anos. A mesma
formula se aplica ao Marketing de Rede. Vocé vai precisar
de mais ou menos sete anos para se tornar uma referéncia.
A boa noticia é que a profissdo ¢ generosa e permite que
vocé ganhe muito dinheiro enquanto se torna especialista.
O truque é ndo ser complacente; nao pare de aprender
enquanto ganha dinheiro.

s
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Quanto tomei a decisao de me profissionalizar, tudo
mudou para mim. Parei de focar na sorte, no #iming, no
posicionamento e nos atalhos. Parei até de focar no
dinheiro. Meu mundo mudou quando comecei a focar nas
habilidades e assumi o compromisso de praticar, praticar e
praticar, até dominar todas elas.

Outro fato aconteceu quando decidi me
profissionalizar. De repente, meu grupo comegou a crescer.
Era como se as pessoas pudessem sentir minha mudanga
de foco e meu compromisso com a exceléncia e quisessem
fazer parte disso. Pense em uma época da sua vida em que
vocé esteve perto de alguém comprometido com a
exceléncia. Pode ter sido um professor, um treinador, um
chefe ou um amigo. Como se sentiu? Era inspirador, nio?
Vocé se torna uma inspira¢do para os outros ao fazer essa
importante mudanca.

Resumindo: se vocé vai se envolver com esta grande
profissio, decida fazer direito e tratd-la como uma profissio.
Quando vocé se profissionaliza, o negécio é maravilhoso.
Se vocé permanecer Poser ou Amador, vai se sentir péssimo.

A essa altura, vocé ji percebeu que uso bastante a
palavra “profissio”. Faco isso de propdsito. O Marketing
de Rede é mais do que apenas um projeto. Nao é uma
indtstria. E uma profissdo. Se vocé fizer direito, serd de
fato uma escolha de profissao. Ele pode conduzi-lo de um
trabalho que nao o faz feliz a um lugar de total liberdade.

Foi por isso que chamei meu site de
NetworkMarketingPro.com. Isto é o que digo as pessoas
todos os dias: “Senhoras e senhores, meu desejo é que
vocés decidam se tornar Profissionais do Marketing de
Rede, que decidam se profissionalizar, pois é fato que temos
um caminho melhor. Agora vamos contar para o mundo”.
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Quando o site foi langado em 11 de margo de 2009,
pouquissimas pessoas se intitulavam Profissionais do
Marketing de Rede. Nao € mais o caso. Milhées mudaram
a forma como veem o nosso negécio e tenho orgulho disso.

Sonho com o dia em que seja comum as pessoas

ouvirem:
Sou médico, mas também um Profissional do Marketing
de Rede.
Trabalbo em construgio, mas também sou Profissional
do Marketing de Rede.
Sou atleta, mas também sou um Profissional do
Marketing de Rede.

Quanto mais gente ouvir essas palavras, mais
preparado o mundo estard para um caminho melhor.



3

Como em qualquer profissio, vocé
precisa aprender algumas
habilidades

Espero que eu tenha conseguido convencé-lo de que o
Marketing de Rede é um caminho melhor. Espero também
té-lo convencido de que, se vai se envolver, é melhor se
tornar um Profissional. O préximo passo ¢ reconhecer que
precisa aprender algumas habilidades. Mas, antes de
detalharmos isso, permita-me dar uma boa noticia.

Ao contrdrio da maioria das profissoes, vocé nao
vai precisar de muito dinheiro para sua formagao. Nao
precisard fazer nenhum financiamento e ainda pode receber
enquanto aprende. Além disso, essa profissio nio faz
julgamentos. Na verdade, ¢ a oportunidade mais
democritica da face da Terra. Seu passado, experiéncias,
contatos, idades, raca ou género nio terdo nenhuma
influéncia sobre sua capacidade de aprender as habilidades
necessdrias para se profissionalizar.
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E, por fim, nio é nada complicado. As habilidades
necessrias para se construir um negécio grande e bem-
sucedido sio extremamente ensindveis, ¢ vocé terd uma
quantidade surpreendente de pessoas financeiramente
motivadas para ajud4-lo a aprendé-las.

Existem trés elementos principais para o
seu negocio de Marketing de Rede

Primeiro, os produtos da empresa. Se algumas pessoas
tém sucesso em divulgar esses produtos e vocé nio,
entio nio ¢ culpa do produto. Em outras palavras,
todos na sua empresa tém os mesmos produtos para
oferecer ao publico.

Segundo, o plano de compensagio da empresa. Se
algumas pessoas ganham muito dinheiro e vocé nio,
entio a culpa nao ¢ do plano de compensagio. Nao
existe um plano para homens e outro para mulheres.
O plano nao muda conforme a faixa etdria, o grau
de escolaridade ou a cor da pele. O plano de
compensagio ¢ o mesmo para todos.

O terceiro elemento é o mais importante, e esse elemento
¢ VOCE. Vocé ¢ a Ginica varigvel. Todos tém o mesmo
produto e o mesmo plano de compensagio, mas
vocé serd a diferenca entre o sucesso ¢ o fracasso.

[sso significa que, neste exato momento, vocé precisa
assumir a responsabilidade sobre seu negécio de Marketing
de Rede. Decida hoje nunca culpar qualquer outra pessoa
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ou outra coisa por sua falta de resultados. Na verdade,
existe uma espécie de epidemia atualmente no Marketing
de Rede. As pessoas simplesmente adoram culpar seus
uplines (aqueles acima delas na estrutura do negécio) por
todos os seus problemas. “Se meu upline fizesse isso ou
aquilo por mim, tudo seria melhor”.

Se vocé estd comprometido em construir uma
organizagao grande e bem-sucedida, eu gostaria de encoraja-
lo a fazer algo importante. Quero que diga adeus a seus
uplines. Ligue para eles e diga algo como:

— Quero agradecer pela oportunidade. Sou muito
grato. Comegar um negécio meu foi muito importante e
agradeco por vocé ter me apresentado a uma empresa na
qual acredita e na qual agora eu também acredito. Mas,
deste momento em diante, no que diz respeito a construgio
do meu negdcio, vou considerar vocé um recurso, nao
mais uma desculpa. Posso ligar para vocé de vez em quando.
Se vocé estiver disponivel, 6timo. Mas, se nio estiver,
tudo bem também. Vou construir meu negdcio e de uma
coisa eu sei: ele comega e termina comigo.

Tudo muda quando vocé assume total
responsabilidade por sua carreira no Marketing de Rede.

Vocé ficaria surpreso se soubesse que existem apenas
sete habilidades fundamentais para se construir um negécio
gigantesco no Marketing de Rede? Sete, nio 70. Cada
uma ¢é relativamente bdsica, porém ¢ impressionante o
quanto as pessoas se esforcam tio pouco para aprendé-las.
Se houvesse um curso de faculdade sobre Marketing de
Rede, seria uma das aulas mais ficeis. Nao é nenhuma
engenharia aeroespacial, mas vocé ficard feliz em saber que
sdo algumas das habilidades mais bem pagas no mundo.

Vamos explorar juntos cada uma delas.
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Habilidade n°1:
Encontrar prospectos

Quando as pessoas olham para o Marketing de Rede, uma
de suas maiores perguntas é: “Serd que eu conhego alguém?”.
Elas acreditam que, se conhecerem muita gente, podem
ter muito sucesso e, se nao conhecerem, nao terao a minima
chance. Parece 16gico, mas simplesmente nao ¢ verdade.
Como mencionei no segundo capitulo, existem trés
tipos de pessoas no Marketing de Rede: Os Posers, os
Amadores e os Profissionais. Quando se trata de encontrar
prospectos, os Posers fazem uma lista mental de trés, quarto
ou cinco pessoas que acham que entrariam no negocio e
todo o seu futuro depende da resposta dessas poucas
pessoas. Se tiverem sorte suficiente para conseguir uma
delas, podem estender a vida de sua carreira por pouco
tempo. Podem até fazer outra lista mental de trés ou quarto
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conhecidos e, se tudo der certo, por fim acabario deixando
de serem Posers e se tornario Amadores.

Vocé ficaria surpreso se soubesse que
aproximadamente 80% de todos aqueles que se envolvem
com o Marketing de Rede constroem seu negdcio como
Posers: E verdade. Oito em cada dez distribuidores iniciam
seu negdcio com a mentalidade poser. Fazem uma pequena
lista mental e veem o que acontece. Nunca se dispoem a
desenvolver as habilidades necessdrias. Seu trabalho ¢
garantir que vocé ndo seja um deles e ajudar sua equipe 2
fazer o mesmo. Eduque as pessoas. Ajude-as a entender o
quanto essa oportunidade pode ser poderosa se tratada
com respeito. Para os Posers, sua Ginica chance real € a
sorte, € essa sorte precisa ser rdpida.

O segundo grupo sao os Amadores. Em vez de uma
pequena lista mental, eles elaboram uma lista escrita, o
que ¢ um passo na diregao certa. Digamos que facam uma
lista de 100 prospectos. Comecam a trabalhar com
entusiasmo, mas sem muita habilidade. Comegam a
prospectar e a lista vai diminuindo. Ao verem a lista cada
vez menor, seu nivel de ansiedade aumenta
proporcionalmente. Seu maior medo ¢é nio ter mais quem
convidar. Sei que esse era 0 meu maior medo.

Nos meus 20 e poucos anos, minha lista ndo era de
dar inveja. Como mencionei antes, tentei usar os contatos
do meu pai no inicio e nao demorou muito para acabarem
os nomes. Logo, todos a0 meu redor sabiam o que eu
estava fazendo e j4 haviam dito sim ou ndo. Era assustador.
Eu sentia que, se ndo encontrasse otimas pessoas na minha
lista e se isso- N20 acoNtecesse logo, fracassaria.
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Nunca me ocorreu que encontrar pessoas de
qualidade para prospectar era uma habilidade. Até aquele
ponto em minha nova carreira, sempre vi “a lista” como
um passaporte para a riqueza. Se vocé tivesse uma boa
lista, teria sucesso e, se tivesse uma lista ruim, teria de
contar com a sorte ou fracassaria.

Quando cheguei a um ponto decisivo e assumi o
compromisso de me tornar um profissional, comecei a
estudar aqueles que haviam construido organizagoes grandes
e de sucesso. Descobri que os profissionais abordavam a
tarefa de encontrar pessoas para convidar como uma de
suas principais habilidades. Era parte de seu trabalho
encontrar novos contatos. Ndo estavam interessados na
sorte. Nao estavam preocupados com nao terem mais
ninguém. Desenvolviam a habilidade para garantir que isso
nunca acontecesse. Os profissionais comegavam com uma
lista escrita, mas se comprometiam a jamais parar de
acrescentar novos nomes a lista. Criavam algo chamado
“Lista Viva de Candidatos” e vou mostrar a vocé como
fazer a mesma coisa.

Um dos que me ensinaram a fazer isso bem foi
Harvey Mackay, autor do best-seller Como nadar entre os
tubarées sem ser comido vivo (Editora Record). Harvey ¢é
um bom amigo e também um dos melhores rezworkers do
mundo. Certa vez, perguntei como ele havia construido
uma lista tao grande e influente de amigos. Ele me contou
que, quando tinha 18 anos, seu pai o sentou e disse:

— Harvey, a partir de hoje e pelo resto da sua vida,
quero que vocé pegue o contato de cada pessoa que
conhecer e encontre uma maneira criativa de se manter
conectado a ela.
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Ele fez isso por mais de 60 anos e hoje sua lista de
amigos possui mais de 12 mil nomes. E nao estou falando
de amigos de redes sociais. Sao seus amigos de verdade e
me considero um homem de sorte por ser um deles.

Se vocé quer dominar essa habilidade, siga estes
quarto passos simples:

Passo um: Faca a maior lista que puder. Inclua cada
pessoa de que se lembre. TODAS. Nao importa se
vocé a considera prospecto ou nao. Sua base de
dados sera um dos seus recursos mais importantes.
Todo mundo entra na lista. Se alguém for negativo,

coloque-o na lista. Se for alguém que vocé odeia,
coloque-o na lista. Se for o seu melhor amigo,
coloque-o na lista. Se alguém lhe disser “Jamais me
envolverei com Marketing de Rede”, coloque-o na
lista. Se for alguém com 98 anos de idade, coloque-
o na lista. Se tiver apenas 18 anos, coloque-o na
lista.

E importante fazer isso porque, a0 esvaziar sua mente
no papel, vocé abre mais espago para novos contatos. Ao
colocar seu sobrinho na lista, vocé comega a pensar no
circulo de amigos ao redor do seu sobrinho. Todas essas
conexées ficario claras cada vez que vocé aumentar sua
lista. Pense em tudo - todas as organiza¢bes com as quais
j4 se envolveu, todo grupo de que ja fez parte, tudo o que
ja fez na vida. Se fizer isso direito, terminard com centenas
ou talvez até milhares de nomes.

Vocé nio precisa prospectar todos da sua lista. Isso
¢ com vocé. -Mas ¢é extremamente importante fazer o
trabalho necessdrio para realmente transpor sua rede de
contatos para o papel.
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Passo dois: Vocé ji ouviu falar na teoria de que
estamos conectados a todas as pessoas do mundo
através de apenas seis contatos? Seis niveis de
separacio? Nio sei se isso é mito ou verdade, mas
~acredito no conceito. O passo dois ¢ olhar para as

pessoas da sua lista e pensar em quem elas conhecem
- 0 segundo nivel de separacao. E provével que voce
também conheca a maioria delas.

Pense nos membros da sua familia. Quem eles
conhecem? Coloque-os na sua lista. Pense nos seus amigos.
Quem eles conhecem? Coloque-os na sua lista. Pense em
todos os relacionamentos da sua vida. Quem eles
conhecem? Coloque-os na sua lista. Por enquanto, nao se
preocupe com o que vocé vai fazer com essa lista. Falaremos
sobre isso mais adiante. Apenas continue incluindo mais
nomes 2 lista.

Passo trés: Aumente constantemente sua lista. E
por isso que os Profissionais a chamam de “Lista
Viva de Candidaros”. Ela nunca para de crescer. Os
Profissionais tém uma meta de adicionar pelo menos
duas pessoas a lista todos os dias. Podem nao
prospecté-las, mas, como disse o pai de Harvey,
elas entram na lista e vocé deve encontrar uma forma
criativa de manter contato. O livro de Harvey
intitulado Cave um pogo antes de sentir sede (Editora
Record) trata desse conceito. Se vocé pensar nele
como uma habilidade essencial, vai perceber que
nao é muito dificil. Vocé tem contato com pessoas
todos os dias. Basta adiciona-las 4 sua lista. Quando
conhecer gente através das redes sociais, apenas
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coloque-as na lista. Quando fizer negocios com
pessoas novas, coloque-as na lista.

Meu amigo Jordan Adler é autor de Beach Money® e
cambém um milionrio do Marketing de Rede. Ele ¢ um
mestre no passo trés. Simplesmente vive a vida e estd
sempre fazendo novos amigos. Se vocé observar sua
organizagdo, quase todas as pessoas que ele recrutou para
sua enorme organizagao nao eram conhecidas dele antes de
comecar seu negécio no Marketing de Rede. Ele é um
Profissional.

Os Profissionais desenvolvem um nivel mais elevado
de percepcio. Eles estao atentos a0 mundo. Sabem que
serdo apresentados a novas pessoas O tempo todo. J4 os
Posers e os Amadores nem percebem. Simplesmente passam
pelo dia dizendo “Que pessoas? Nio vejo ninguém’.

O quanto seria dificil aumentar sua percepgao e
acrescentar duas novas pessoas todo dia a sua lista? Pense
nisso. Se fizesse isso seis vezes por semana, seriam mais de
600 novas pessoas por ano. Faga isso por cinco anos e terd
mais de trés mil pessoas. Agora entende por que 0s
Profissionais nfo se preocupam em ndo ter mais com quem
falar?

Por favor, compreenda uma coisa: NAO estou
dizendo que vocé deve atacar as pessoas com 0 seu negécio
assim que as conhece. Alguns no Marketing de Rede
cometem esse erro e isso nio é bom. Apenas coloque-as na
sua lista, faca amigos, desenvolva uma conexio e, na hora
certa, poderd ajud4-las a entender o que vocé tem a oferecer.
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Passo quatro: Seja relaciondvel. Os Profissionais se
relacionam de propésito. E dificil conhecer novas
pessoas quando vocé se esconde do mundo. Saia de
casa. Divirta-se. Matricule-se em uma academia
nova. Divirta-se como um novo hobby. Faca
trabalho voluntdrio em uma causa que seja
importante para vocé. Encontre lugares e
organizagbes nos quais possa conhecer gente. Além
de ser bom para o seu negécio, voce ainda fari
grandes amigos.
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Habilidade n°2:
Convidar 0s prospectos para
conhecerem seu produto ou

oportunidade

Depois de identificar seus prospectos, a proxima habilidade
¢ aprender como convidé-los de forma adequada para
conhecerem seu produto ou oportunidade. Esta é, de longe,
a habilidade mais critica a se desenvolver. Costumo chamd-
la do “portal” para o Marketing de Rede. Se vocé nao tem
sucesso em conseguir com que alguém ouga o que vocé
tem a dizer, é ficil prever o seu futuro no marketing
multinivel.

A maioria das pessoas acha que se deve comegar
com uma 6tima reputagio e exercer grande influéncia sobre
0s outros para que eles conhecam sua oportunidade.
Simplesmente nio é verdade. Quando comecei em 1988,
¢u nao tinha nenhuma credibilidade ou poder de influéncia.
Mal completei o Ensino Médio, fiz um semestre de
faculdade antes de trancar e tive um total de 18 empregos

&
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- tudo antes dos 23 anos. Vocé acha que eu era muito
respeitado na minha comunidade? Nem um pouco. E,
como eu ganhava de 5 a 10 délares por hora, meus amigos
também estavam na mesma situacio. A maioria deles ainda
morava com 0s pais.

Mas eu estava desesperado e determinado. No
comeco, compensava em NUMmMeros o0 que me faltava em
habilidades. Liguei para todos que conhecia e fiz minha
apresentagao. Alguns entraram. A maioria, nio. Coloquei
antincios no jornal local. Apresentei minha oportunidade
a todos que responderam ao antncio. Entre todas essas
atividades, alguns entraram. A maioria, nao.

Tentei de tudo. Eu era como um cagador com o
objetivo de abater um elefante. Andava por ai com uma
arma/oportunidade em minhas méos e atirava em tudo
que se movesse. Nao me importava com os relacionamentos.
Tudo o que eu queria era recrutar uma nova pessoa. Minha
atitude era: “Alguns vio querer. Outros, ndo. E dai?
Préximo!”.

Mas, por ser um cagador, todos a4 minha volta se
sentiam cacados. E comecaram a me evitar. E ndo era
divertido. Pior ainda: as pessoas que entravam no meu
negdcio tentavam fazer a mesma coisa; falhavam, e entao
desistiam.

Apés trés ou quatro anos de frustragdo, cheguei ao
meu momento decisivo e comecei a estudar as
personalidades de sucesso no marketing multinivel para
ver o que faziam. O que descobri me surpreendeu. Elas
nio eram cacadoras. Eram mais como fazendeiros.
Construfam relacionamentos. Investiam em amizades.
Aprenderam a conquistar a confianga das pessoas que
conheciam e eram capazes de transferir habilidosamente a
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crenca que tinham em seus produtos e oportunidade. Sua
meta nio era recrutar imediatamente seus prospectos. Seu
objetivo inicial era educar seus prospectos sobre o que
tinham a oferecer e entdo deixar os prospectos decidirem
se aquilo era algo que queriam fazer ou nio.

Era uma ENORME mudanga de estratégia para
mim e comecei a ver as coisas de forma diferente. Coloquei-
me no lugar do prospecto e pensei no que seria atrativo
para mim e o que me faria ficar na defensiva. Percebi por
que os Profissionais tinham resultados tao incriveis. Em
vez de agirem como tubardes, eram como professores ou
consultores. Construfam relacionamentos e depois
ofereciam solugoes dbvias para os problemas das pessoas.
Quem nio gostaria disso?

Outra coisa que percebi com os Profissionais é que
eles nao “vendiam” seu produto ou oportunidade. Em vez
disso, quando o momento era apropriado, apenas
convidavam as pessoas para fazer uma de duas coisas,
dependendo da situagio do prospecto. A primeira era
convidar para comparecerem a algum tipo de evento, como
uma reunifo um a um ou em dupla com outro membro
de sua equipe, uma conversa a trés por telefone, uma
apresentagao caseira, uma conferéncia online, uma reuniao
em um hotel ou alguma convengio da empresa. Os
Profissionais entendem que a interacdo pessoal é um
componente decisivo quando se trata de construir confianga
¢ transferir crenga, por isso tentam se conectar 20 maximo
com as pessoas.

A segunda coisa que faziam era convidar as pessoas
para conhecerem algum tipo de ferramenta. Acredito
MUITO no uso das ferramentas para ajudar a educar um

- prospecto. Existem vérios tipos de ferramentas: CD’s,
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DVD’s, revistas, panﬂetos, sites e apresentagoes online.
Em algumas empresas, vocé pode até permitir que
experimentem o produto e tratar isso como ferramenta.
Nio h4 davidas de que a tecnologia continua
evoluindo, oferecendo maneiras cada vez mais convenientes
de ajudar a educar os prospectos, mas preciso expressar
uma opinido pessoal bascada na minha experiéncia. Embora
a tecnologia permita que troquemos informagoes de
qualidade rapidamente, nio existe nada como o contato
fisico. Em um mundo cada vez mais digital, e no mundo
do Marketing de Rede, onde ¢ tio importante construir
confianca, uma ferramenta fisica torna a experiéncia real.
Dentre os dois métodos usados para educar um
prospecto, 0$ €ventos sao os mais eficazes. Por diversos
motivos. Existe a interacio fisica do contato com novas
pessoas, e isso ajuda a construir confianca. H4 o elemento
importante da “prova social”. E valioso para o prospecto
ver que existem outras pessoas envolvidas ativamente ¢
descobrir como elas sdo. Ele aprende sobre o produto e
sobre a oportunidade financeira. Pode ver o suporte da
equipe ¢ perceber que nio terd de fazer tudo sozinho. Na
maioria dos casos, esses eventos causam sao cheios de
energia e criam um senso de urgéncia. E o prospecto pode
ouvir depoimentos com as experiéncias de outras pessoas.
Essas sdo apenas algumas vantagens. O Gnico lado
negativo dos eventos ¢ que podem ser dificeis de agendar e
confirmar, principalmente para alguém novo. Se vocé tiver
2 habilidade certa, serd bem comum convidar 20 pessoas €
apenas uma ou duas aparecerem. Isso pode ser desmotivador.
Para construir uma organizagio grande e duplicdvel,
descobri que uma ferramenta funciona melhor como
primeiro passo. Lembre-se, nosso objetivo ¢ a educacio e
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o entendimento. Queremos que as pessoas saibam o que
temos e entendam como isso pode beneficiar suas vidas.
Uma ferramenta ¢ uma étima maneira de deixd-las
informadas (e até animadas) em meio 2 agitagdo que € a
vida delas. Elas podem nao ter tempo de atravessar a cidade
para encontréd-lo, mas podem ouvir um CD no carro, ver
um DVD, ler uma revista ou assistir a uma apresentagao
online.

Se observar a minha carreira melhor, verd que as
ferramentas mudaram tudo para mim. Em 1990, minha
empresa langou um video dindmico e empolgante. Apesar
de ser muito caro, vendido a 15 délares por unidade, valia
muito a pena. Quando vocé aprendia a convidar as pessoas
a assistirem ao video, os resultados eram fantasticos.

Todos na empresa voltaram seus esfor¢os para um
método didrio de operagao focado em convidar as pessoas
para assistirem ao nosso video. Nao havia distracoes. Toda
a nossa cultura girava em torno dessa estratégia e nosso
crescimento foi exponencial. Os eventos continuaram sendo
importantes, mas se tornaram um segundo passo depois
que a pessoa assistisse ao video.

Ao adotar essa nova abordagem, minha organizagao
finalmente deslanchou e pude aproveitar a experiéncia de
ter um grupo que crescia com ou sem mim. Era mais
divertido do que posso descrever. Meu grupo cresceu de
algumas dezenas para algumas centenas e depois alguns
milhares. Tudo o que fiz foi aprender a convidar as pessoas
para assistirem a um video, seguido de um convite para
um evento e ensinar todos a fazerem a mesma coisa.

O segundo marco da minha carreira foi uma fita K-
7. Sim, eu disse fita K-7. Era 1992 e isso era tudo que
tinhamos. A empresa estava lancando algo novo e
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empolgante e na época gravei um dudio que explicava a
oportunidade em detalhes. Vendfamos cada unidade por
50 centavos, o que cobria os custos. Em menos de um
ano, vendemos mais de um milhao de cépias daquela
pequena fita. Ensinamos as pessoas a convidarem prospectos
para pegar aquela fita, colocar no carro e ouvir
imediatamente. Os resultados eram impressionantes.

A principio, treinamos as pessoas para pegarem 100
fitas e entregarem a todos que conhecessem, ¢ depois se
concentrarem em entregar duas fitas por dia. Através desse
sistema simples, minha renda cresceu quase um milhao de
délares por ano.

Diferentes empresas possuem diferentes ferramentas
e estratégias de eventos para expandir seus negocios.
Algumas usam festas de degustagdo. Outras usam
apresentagoes online. Outras reuniées um a um com
revistas e flip charts. Descubra o que funciona melhor na
sua empresa, desenvolva seu método didrio de trabalho e
treine sua equipe para fazer a mesma coisa e convidar seus
prospectos para se conectarem.

Como Profissional, vocé vai convidar prospectos
para conhecerem uma ferramenta ou participarem de um
evento. E aqui estd o que vocé NAO vai fazer: vocé NAO
vai tentar vender sua ideia para as pessoas € encantar O
mundo com sua sabedoria. Essa abordagem pode até inflar
seu ego, mas diminuird sua conta bancaria.

Vou contar minha férmula para a independéncia
financeira no Marketing de Rede.
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Sua habilidade de conseguir com que um
grande grupo de pessoas faca coisas simples,
de maneira consistente, por um longo
Pperiodo de tempo.

Foi essa féormula que me ajudou a me libertar da
mediocridade no Marketing de Rede ¢ ird ajudéd-lo a fazer
0 mesmo.

Durante anos, dependi da minha habilidade de
convencer as pessoas a me seguirem. Depois, passei a
encontrar alguns poucos lideres que eu poderia treinar para
fazerem o que eu estava fazendo. E, finalmente, aprendi a
férmula que acabei de mencionar e comecei a me concentrar
em conseguir que um grande grupo de pessoas fizesse,
¢om qualidade, algumas coisas simples e continuasse
fazendo-as. Quando isso aconteceu, tudo mudou para
melhor.

Esses sio os fundamentos. Agora vamos falar das
emocoes que envolvem o convite. Existem quatro regras
bdsicas.

Regra numero um

Vocé deve se desconectar emocionalmente do resultado.
[sso é extremamente importante. Lembre-se, nossa meta
inicial ¢ a educacio e o entendimento. Nao se trata de
conseguir um novo consumidor ou cadastrar um novo
distribuidor. Em outras palavras, se vocé desconectar suas
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emocées daquele resultado e simplesmente se concentrar
em educar e informar, tudo ficard muito simples.

Parece facil, mas ¢ dificil fazer isso. Todos nds
entramos nesse negdcio com a esperanca de recrutar algumas
6timas pessoas. £ dificil se desconectar dessas expectativas.
Mas vocé precisa ter em mente que nao somos cacadores.
Nio somos tubaroes. Nosso trabalho ¢ educar e ajudar as
pessoas a entender 0 que temos a oferecer. Agimos como
consultores que oferecem sugestoes de como podemos viver
uma vida melhor.

Se vocé se concentrar em conseguir um cliente ou
um novo distribuidor, ficard constantemente decepcionado
e os prospectos fugirdo de vocé. Caso se concentre em
educacdo e entendimento, ird se divertir e os prospectos
gostardo da experiéncia.

Regra numero dois

Seja vocé mesmo. Muitas pessoas s transformam quando
comecam a convidar. Isso deixa todos desconfortdveis. Seja
vocé mesmo. Apenas foque em ser 0 seu melhor.

Regra numero trés

Faca com paixdo. Entusiasmo ¢ contagiante. Nao tem
problema ficar um pouco animado. Mantenha o foco. Ouga
musicas inspiradoras. Sorria quando estiver falando ao
telefone. Garanto que sua emogio positiva trard melhores
resultados.
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Regra namero quatro

- No comego, eu era muito inseguro. Achava que ninguém
'me levaria a sério. Mas, ao observar os Profissionais, percebi
'~ apostura deles. Eles eram ousados. Eram confiantes. Fortes.
: Decidi ser ousado também. Parei de me desculpar o
tempo todo. Em vez de dizer “Sim, eu sei que tive muitos
‘empregos até hoje na minha vida, mas espero que esta seja
" a mudanga que estive procurando”, comecei a dizer “Quer
saber? Estou cansado da vida que levava e decidi assumir o
controle. Fu nao duvidaria de mim, estou falando sério”.
Sente a diferenga?

‘ Seja vocé mesmo, porém mais ousado. Seja vocé
‘mesmo, porém mais forte. Seja vocé mesmo, porém mais
“"conﬁante - pelo menos na hora do convite. Descobri que

Agora que definimos o cendrio, vamos para a
f6rmula do convite. Essa férmula foi criada para ser usada
10 telefone ou pessoalmente. Ela NAO deve ser usada em
mensagens de texto, e-mails ou qualquer outra forma de
comunicacio - apenas ao telefone ou pessoalmente. Ela

J L,

funciona com contatos quentes (alguém que vocé conhece)

s

u frios (alguém que vocé encontra ao longo da vida). Vou
t exemplos de ambos.
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Fxistem 0ito passos para um convite profissional.
Pode parecer complicado, mas, com um pouco de prética,
vocé verd que ¢ uma habilidade ficil de ser dominada.

Passo um: Tenha pressa.

Passo dois: Elogie o prospecto.

Passo trés: Faca o convite.

Passo quatro: Se eu...voce? (condicional)

Passo cinco: Confirmagio n°l - Consiga o

compromisso de tempo.

Passo seis: Confirmacio n°2 - Confirme o

compromisso de tempo.

Passo sete: Confirmacio n°3 - Agende a proxima

ligagao.

Passo oito: Saia do telefone.

Passo Um: Tenha pressa

Isso é uma questdo psicolégica. As pessoas sempre se sentem
mais atraidas por alguém que seja ocupado. Se vocé comegar
toda ligacio ou conversa dando a impressao de que estd
com pressa, verd que seus convites serao mais curtos, havera
menos perguntas, MENos resisténcia € as pessoas sempre
serio mais respeitosas com vocé e com o seu tempo.

Exemplos para contatos quentes:

__ Naio tenho muito tempo, mas era realmente
importante falar com voce.

__ Estou cheio de coisas para fazer, mas fico feliz
por té-lo encontrado.

— Estou de saida, mas precisava falar com vocé

rapidinho.
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BExemplos para contatos frios:

' — Agora nao é o momento para falar disso e estou
com pressa, mas....

— Preciso ir, mas...

Entendeu? Coloque um tom de urgéncia.

Quanto aos exemplos que estou compartilhando com
yocé, nao se preocupe em repetir exatamente as mesmas
palavras. Apenas se concentre no conceito € use suas
préprias palavras. Deixe as pessoas saberem que vocé é
Cupado, que estd cheio de coisas para fazer e que seu

tempo ¢ curto, mas que seria importante falar com elas
rapidamente. E faca isso com certa paixao em sua voz.

Passo Dois: Elogie o prospecto

so ¢ importantissimo. Um elogio sincero (e deve ser
sincero) abre portas para a comunicagio e deixard o
prospecto muito mais aberto a ouvir o que vocé tem a

Exemplos para contatos quentes:

— Vocé é uma pessoa de sucesso e sempre respeitei
forma como conduz seus negdcios.
— Vocé sempre me apoiou e sou muito grato por

] — Vocé tem uma visdo incrivel para negécios e
consegue ver o que os outros nio percebem.
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Exemplos para contatos frios:

__ Gostei muito do seu atendimento.

__ Vocé é muito inteligente. Com o que vocé
trabalha?

— Vocé tornou esta experiéncia fantastica.

A chave do elogio ¢: ele deve ser sincero. Encontre
algo para vocé elogiar com sinceridade seu prospecto e use
isso. Esse passo simples ird literalmente dobrar os resultados
dos seus convites. Quando vocé comega com urgéncia e
com um elogio, é muito dificil que alguém reaja
negativamente ao seu convite. As pessoas nao costumam
ouvir elogios. F uma sensacio boa. Vocé verd que seus
prospectos ficardo muito receptivos.

Se estudar os Profissionais, verd que eles estao sempre
deixando as pessoas de bom humor por meio de elogios
sinceros. Isso ajuda a construir rapport’, a abrir a mente
das pessoas e, principalmente, a atingir nosso objetivo de
educar e informar.

Passo Trés: Faca o convite

Essa é uma situacio em que ha mais de um roteiro. Existem
trés tipos de abordagem para o convite de um Profissional

de Marketing de Rede.

*(Nota do editor): Segundo a Programagao Neurolinguistica (PNL), Rapport éa
capacidade de entrar no mundo de alguém; é a essénciada comunicacio bem-

sucedida.
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Abordagem Direta

Essa abordagem é usada quando vocé convida alguém para
conhecer mais uma oportunidade para ELE mesmo. A
maioria das pessoas usa a Abordagem Direta para todos os
seus prospectos. Costuma ser assim: “Encontrei uma forma
de vocé enriquecer! Quero que conhega tudinho. Bl4, blg,
bla”. Entendo a paixio nesse discurso, mas, sinceramente,
quem ficaria entusiasmado com isso, a nio ser que esteja
recebendo a ligagao de um miliondrio?

Isso nao quer dizer que a Abordagem Direta nio
funcione. Funciona, sim. Ela desempenha um papel
importante no processo do convite. Mas deve ser reservada
para as pessoas que o conhecem e respeitam ou para alguém
que j4 esteja procurando uma oportunidade.

Exemplos para contatos quentes:

— Quando vocé me disse que odiava seu trabalho /
precisava de mais dinheiro / queria se mudar (etc.), estava
falando sério ou brincando? — (Quase sempre, dirdo que
estavam falando sério.) — Otimo! Acho que encontrei
uma forma de vocé conseguir isso / resolver o problema /
fazer isso acontecer. (Isso serve para situagoes em que vocé
sabe, com o que estdo insatisfeitos, o que querem ou
desejam).

— Acho que encontrei uma forma de aumentarmos
nossa renda.

— Quando pensei em alguém que pudesse ganhar
uma fortuna com o negdcio que conheci, pensei em voce.

— Vocé ainda estd procurando emprego (ou um
emprego diferente)? Descobri uma forma de comegarmos
um 6timo negdcio sem todos os riscos.
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— Posso fazer uma pergunta? Se houvesse um
negécio que vocé pudesse comecar trabalhando em tempo
parcial da sua casa e por fim substituisse sua fonte de renda
principal, vocé se interessaria?

Exemplos para contatos frios:
— Vocé ja pensou em diversificar sua renda?
— Vocé estd aberto a novas opgodes de carreira?

— Vocé pretende fazer o que faz hoje pelo resto da
vida?

Vocé pode seguir esses roteiros para contatos frios
ou qualquer variagio da seguinte frase: “Tenho algo que
pode lhe interessar. Agora nao é a hora para falar sobre
isso, mas...”. 3

Abordagem Indireta

Essa ¢ outra ferramenta poderosa para ajudar a quebrar a
resisténcia das pessoas ¢ a educd-las quanto ao que vocé
tem a oferecer. Abordagem Indireta significa pedir ajuda,
opinido ou orientagdo a um prospecto. Usei muito essa
abordagem quando comecei e funcionou bastante. Devido
a minha falta de credibilidade aos 23 anos, eu néo tinha
muito sucesso com a Abordagem Direta, portanto aprendi
a ser humilde e a inflar 0 ego do prospecto. Funcionou
incrivelmente bem e dé certo até hoje.

S—
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- Exemplos para contatos quentes:
‘ — Acabei de comegar um negécio e estou muito
~ nervoso. Antes de desenvolver, preciso praticar com algum
amigo. Vocé se importaria se eu ensaiasse com voces
(OTIMA alternativa para familiares e amigos préximos).
— Estou muito entusiasmado com um novo
f negdcio, mas quem sou eu? Vocé tem tanta experiéncia.
~ Vocé poderia dar uma olhada para mim e me dizer se acha
- que estou tomando a decisio certa?
; — Um amigo me disse que a melhor coisa que eu
, poderia fazer ao iniciar um negdcio seria mostra-lo para as
~ pessoas que eu respeito para me darem uma orientagao.
~ Vocé estaria disposto a fazer isso por mim se eu explicasse
~ de uma forma simples?

- Exemplos para contatos frios:

Ao conhecer alguém de outra cidade, estado ou pais,
¢ se sua empresa faz negécios 14, vocé pode dizer:

— Minha empresa estd expandindo para a sua regido.
~ Vocé poderia me fazer o favor de dar uma olhada e me
~ dizer se acha que daria certo no lugar onde voce viver

Ao conhecer alguém que pode dar uma opinido
 interessante sobre o seu produto, vocé pode dizer:

— Comecei um negécio com um produto que
acredito fazer muito sentido, mas gostaria de ouvir sua
opinido. Vocé estaria disposto a experimentar € me dizer o
“que acha?
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Abordagem Super Indireta

A terceira forma ¢ a Abordagem Super Indireta. Essa
abordagem ¢ incrivelmente poderosa, pois funciona em
diversos niveis psicolégicos. Nessa abordagem, vocé diz
ao prospecto que ele nio é um prospecto e que vocé sé
estd interessado em saber se ele conhece outra pessoa que
poderia se beneficiar do seu negécio. E muito eficiente.

Exemplos para contatos quentes:

— O negdécio com que estou envolvido claramente
nio ¢ para vocé. Mas eu gostaria de perguntar, quem vocé
conhece que seja ambicioso, que goste de dinheiro e que
ficaria empolgado com a ideia de ganhar uma renda extra?

— Quem vocé conhece que poderia estar
procurando por um negécio sélido que pode ser
desenvolvido em casa?

— Quem vocé conhece que atingiu o limite na sua
carreira e pode estar procurando uma forma de diversificar
a renda?

— Trabalho com uma empresa que estd expandindo
para essa regido e busco pessoas qualificadas que possam
ter interesse em uma renda extra. Vocé conhece alguém
que poderia se encaixar nesse perfil?

Na maioria dos casos, eles vao pedir mais informagoes
antes de indicarem algum nome (por trs desse pedido
haverd curiosidade, pensando que isso pode ser para eles,
mas ainda nao irao admitir).

Ao pedirem mais informagbes, vocé pode responder:

— Faz sentido. Vocé quer saber mais antes de indicar
Seus contatos.

Entéo, vocé pode partir para o quarto passo.
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Exemplos para contatos frios:

Contatos frios funcionam da mesma forma que
- contatos quentes na Abordagem Super Indireta.
~ Simplesmente use os roteiros de contatos quentes ou
~ qualquer variagio que seja confortdvel para vocé.

Passo Quatro: Se eu, voce?

- Essa pergunta tem sido minha arma secreta por muito
-~ tempo. E, de longe, a frase mais poderosa que ji conheci
. para se construir um negécio grande e bem-sucedido no
, Marketing de Rede.
: — Se eu lhe desse um DVD, vocé assistiria?
— Se eu lhe desse um CD, vocé ouviria?
— Se eu lhe desse uma revista (ou algum outro
~ material impresso), vocé leria?

— Se eu lhe desse um link para um site com uma
presentagao completa, vocé daria uma olhada?

— Se eu lhe convidasse para uma conferéncia online
's6 para convidados, vocé participaria?
' — Se eu lhe convidasse para uma conferéncia
telefonica s6 para convidados, vocé ouviria?
" Essa pergunta é extremamente poderosa, por
diversos motivos.
| Primeiro, porque é reciproca. Vocé estd dizendo que
vai fazer algo se a pessoa fizer algo. Como seres humanos,
'somos programados a responder positivamente a esse tipo
igle situagao.
: Segundo, porque coloca vocé em uma posicio de
poder. Vocé estd no controle. Vocé nio estd implorando.
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Vocé nio esta pedindo favores. Vocé estd simplesmente
oferecendo uma troca de valor.

Em terceiro lugar, porque implica que VOCE tem
algo de valor a oferecer. Vocé estd dizendo que vai fazer

~algo, mas somente se a outra pessoa fizer outra coisa em
troca. Quando vocé valoriza o que tem, as pessoas o
respeitam.

Quando comecei, eu nio conhecia essa pergunta
magica e dizia coisas como: “Quero muito, muito, muito
que voce assista a0 meu video, experimente meu produto,
ouga este CD, etc.”. Vocé pode imaginar os resultados.
Toda a psicologia da frase é fraca. Ao usar “Se eu, voce”,
voce estd tendo uma conversa de negécios. Se vocé usa
“Quero muito, muito, muito que vocé”, agora parece
desesperado, e um distribuidor desesperado NAO é atraente.
Se vocé jd usou essa abordagem, sabe do que estou falando.

“Se eu, vocé” gera resultados. Faz as pessoas dizerem
“sim”. Ajuda os prospectos a enxergarem o que temos sob
uma perspectiva diferente. Lembre-se, nosso objetivo ¢
educar e informar. “Se eu, vocé” ajuda a atingir esse objetivo.

Se vocé comegou a ligagio com urgéncia, elogiou o
prospecto, fez o convite e perguntou “Se eu, vocé”, sua
resposta serd “sim” praticamente 100% das vezes, e vocé
pode seguir para o quinto passo.

Se pedirem mais informacoes, apenas responda:

— Entendo que vocé queira mais informacées, mas
tudo que vocé procura estd no (DVD, CD, material
impresso, link, etc.). A maneira mais rdpida para vocé
entender o assunto é analisar esse material. Entdo, se eu
lhe desse o material, vocé daria uma olhada nele?

Se disserem nio, agradega pelo seu tempo e siga em

frente. Além disso, reveja os passos um a trés para verificar
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o que vocé poderia ter feito melhor. Mas NAO dé seu
material a essas pessoas.

Entao, vocé passou pelos quatro primeiros passos e
a pessoa disse sim! Sucesso! Ela concordou em analisar seu
material! Isso significa que fard isso? Nao. Na verdade,
apenas cerca de 5% dos seus prospectos farao o que disseram
que fariam se vocé usar apenas os quatro primeiros passos
- € 5% nio é um bom ndmero. Para se aproximar dos
80%, vocé precisa completar o processo do convite de
forma profissional.

Passo Cinco: Confirmacao n°1 -
Comnsiga o compromisso de tempo

Vocé perguntou “Se eu, voc€” e a pessoa disse sim. O
préximo passo é conseguir um compromisso de tempo
para a realiza¢io da atividade.

— Quando vocé acha que j4 terd assistido a0 DVD
com certeza?

— Quando vocé acha que ji terd ouvido o CD
com certeza?

— Quando vocé acha que j4 terd lido a revista com
€crteza?

— Quando vocé acha que jd terd acessado o link
com certeza?

Nio sugira um tempo. (Esse ¢ outro erro que eu
cometia no inicio da minha carreira). Apenas pergunte e
espere pela resposta. Essa pergunta os faz pensar na sua
agenda e nos seus compromissos, encontrar um hordrio
para analisar seu material e comunicar isso para vocé. Em
outras palavras, torna o compromisso real.
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Quando vocé perguntou “Se eu, vocé” e a pessoa
disse sim, ela quis dizer algum dia. Quando vocé consegue
um tempo especifico, o compromisso passa a ser real. A
Gnica coisa que importa é que a pessoa informe uma data
e hordrio. Nao importa qual seja. Deixe-a imaginar sua
agenda e contar a vocé quando certamente ter4 analisado o
materjal.

Em 90% das vezes, vocé obterd uma resposta. Nos
outros 10%, a resposta serd vaga, algo como: “Um dia eu
vejo”. Se fizer isso, diga ao prospecto: “Nio quero
desperdicar seu tempo nem o meu. Por que ndo acertamos
uma data em que vocé terd visto com certeza?”. Lembre-
se, ele jd disse que analisaria o material no passo quatro.
Essa € apenas a confirmagio de tempo.

O segredo para tudo isso ¢ que ele j4 disse sim duas
vezes - a primeira, quando respondeu ao “Se eu, vocé” e, a
segunda, quando vocé conseguiu o compromisso de tempo.

Entdo agora vocé j& pode entregar o material, certo?
Errado. Vocé ainda nio acabou. Os Profissionais ainda
precisam de mais poucos segundos para completar dois
outros passos antes de terminarem.

Passo Seis: Confirmacio n°2 -
Confirme o compromisso de tempo

Se o prospecto diz que assistird a0 DVD na terca-
feira a noite, sua resposta deve ser algo como:

— Entdo, se eu ligar na quarta-feira de manhs, vocé
ja terd visto o material, certo?

Se ele disser que escutard o CD na manhi de quinta-
feira, sua resposta deve ser:
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— Entio, se eu ligar mais tarde na quinta-feira,
vocé j4 terd escutado, certo?

Se ele disser que verd o link no dia 1° de julho, sua
resposta deve ser:

— Entio, se eu ligar no dia 2 de julho, vocé ja terd
olhado, certo?

Ou o prospecto dird sim naturalmente ou fard algum
pequeno ajuste de tempo. Em ambos os casos, a
importancia do passo seis ¢ que agora ele ji confirmou
trés vezes e a probabilidade de analisar o material ¢ muito
maior - e 0 segredo ¢ que ndo foi um compromisso marcado
por vocé. Foi um compromisso marcado por ele.

Ele disse que analisaria o material em um hordrio
especifico e que, se vocé ligasse algum tempo depois, ele ji
teria visto o material. Vocé fez as perguntas. Suas respostas
firmaram o compromisso.

Passo Sete: Confirmacao n°3 -
Agende a proxima ligacao

Este passo é simples. Apenas pergunte:

— Qual é 0 melhor nimero e hordrio para eu ligar?

O prospecto dird o que funciona melhor para ele e
~ agora vocé tem um compromisso real. Tudo o que voce
 precisa fazer ¢ se lembrar de ligar no tempo combinado.
Ele ja disse sim quatro vezes. O convite demorou
 alguns minutos, e sua chance de atingir seu objetivo de
educar e informar foi de 5% a 80%.
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Passo Oito: Desligue o telefone

Lembre-se, vocé estd com pressa, certo? Assim que
confirmou o compromisso, a melhor coisa a dizer é algo
como:

— Otimo, nos falamos entio. Preciso correr!
Abracos.

Virias pessoas conseguem o compromisso e depois
perdem por excesso de conversa. Lembre-se, nosso objetivo
¢ educagao e entendimento. Agora ¢ hora de deixar as
ferramentas trabalharem.

Estes sdo alguns exemplos dos oito passos:

Uma pessoa que odeia seu trabalho:
Abordagem Direta

— Ei, ndo estou com muito tempo para falar, mas
era importante dar uma palavrinha com vocé. Escute, vocé
¢ uma das pessoas com maior inteligéncia financeira que
conhego e sempre respeitei isso em vocé. Quando me disse
que nao gostava do seu trabalho, estava falando sério ou
brincando? (Ela diz que estava falando sério).

— Otimo, acho que encontrei uma forma de vocé
criar uma estratégia para sair disso. Tenho um CD que
descreve o que estou falando melhor do que eu consigo
descrever. Se eu lhe desse esse CD, vocé ouviria? (A pessoa
diz que sim).

— Quando vocé acha que terd ouvido com certeza?
(Ela responde terca-feira.)
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— Entdo, se eu ligar na quarta-feira de manha, vocé
jé terd ouvido o CD, certo? (Ela diz que sim).

— T4 legal, ligo para vocé na quarta. Qual seria o
melhor ndmero e hordrio para vocé falar? (Ela passa a
informacao).

— DPerfeito. Nos falamos entio. Vou indo nessa,

obrigado!

Um amigo proximo: Abordagem Indireta

— O, estou saindo nesse minuto, mas precisava falar com
vocé rapidinho. Vocé tem um segundo? Otimo. Escute,
vOCé sempre me apoiou e sou muito grato por isso.

— Acabei de comecar um negdcio e estou meio
nervoso. Antes de comegar para valer, preciso praticar com
algum amigo. Vocé se importaria se eu praticasse com voces
(Ele responde que nio).

— Otimo! Se eu lhe desse um DVD que passa todas
as informagoes de uma forma profissional, vocé assistiria?
(Ele diz que sim).

— Ele tem por volta de 15 minutos. Quando vocé
acha que consegue assistir com certeza? (Ele responde
quinta-feira).

— Entio, se eu ligar na sexta-feira de manha, vocé
'~ ja terd visto o DVD, certo? Fantdstico, qual seria o melhor
ntimero e hordrio para vocé falar? (Ele passa a informagao).
: — Otimo, nos falamos entio. Vou correr aqui,

- obrigado!
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Alguém muito bem-sucedido:
Abordagem Super Indireta

— Sei que vocé é um cara ocupado e também tenho
milhées de coisas para fazer, mas fico feliz em falarmos um
instante. Vocé tem grande sucesso e sempre admirei sua
forma de fazer negécios.

— Comecei algo novo recentemente e estou
procurando por pessoas qualificadas. Claramente nio é para
vocé, mas eu gostaria de lhe perguntar: quem vocé conhece
que seja ambicioso, que goste de dinheiro e ficaria
empolgado com a ideia de ganhar uma renda consideravel?
(Ele diz que conhece algumas pessoas).

— Entendo que vocé queira saber mais antes de
recomendar algumas pessoas. Tenho um DVD que explica
exatamente o que estou fazendo e o tipo de pessoa que
estou buscando. E breve.”

— Se cu lhe enviasse uma c6pia, vocé assistiria?
(Ele diz que sim). — Obrigado. Quando vocé acha que
terd visto com certeza? (Ele responde segunda-feira).

— Estd bem, entdo se eu ligar na terca-feira, vocé j4
terd visto o DVD, certo?

— Perfeito, combinado. Qual seria 0 melhor ndmero
e hordrio para vocé falar? (Ele passa a informagio).

— Otimo. Obrigado novamente. Serd de grande
ajuda. Nos falamos na terca-feira.
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Um contato frio que fez um bom trabalho
vendendo algo para vocé: Abordagem Direta

— Agora nio ¢ a hora de entrar em detalhes e preciso ir,
mas vocé me parece muito inteligente e por acaso estou
buscando pessoas qualificadas. Vocé pretende fazer o que
faz pelo resto da sua carreira? (Ele diz que nao).

— Legal. Tenho algo que pode ser de seu interesse.
Nio tenho muito tempo para falar agora, mas tenho um
DVD que explica tudo em detalhes. Se eu lhe desse uma
copia, vocé assistiria? (Ele diz que sim.) — Quando vocé
acha que terd assistido com certeza? (Ele responde
domingo).

— Entao, se eu ligar na segunda-feira, vocé jd terd
assistido a0 DVD, certo? (Ele diz que sim). — Estd bem,
nos falamos entio. Qual seria o0 melhor nimero e hordrio
para vocé falar? (Ele passa a informacao).

— Ok, aqui estd. Obrigado novamente pelo
excelente servico e nos falamos em breve.

Vocé esta sentindo como funciona? Obviamente,
existem muitas variagoes possiveis para diferentes tipos de
prospectos, mas espero que estes exemplos ajudem vocé a
entender a estrutura.

Em termos de roteiros, é preferivel que vocé anote
os conceitos bdsicos e ndo foque demais nas palavras exatas.
A vida nio funciona assim. Mas, se vocé aprender a
transparecer que estd com pressa, depois elogiar o
prospecto, fazer o convite, entregar uma ferramenta com
“Se eu, voct”, confirmar usando o processo que descrevi e,
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finalmente, desligar o telefone ou completar o convite, se
saird bem.

Lembre-se, no recrutamento, nio existem
experiéncias boas ou ruins - apenas experiéncias de apren-
dizado. Em sua jornada para se tornar um Profissional do
Marketing de Rede, a melhor coisa que pode acontecer é
vocé desenvolver as habilidades para recrutar sempre que
precisar, em qualquer situagdo. Assim, vocé nunca terd de
se preocupar com a sorte. Portanto, pratique, pratique,
pratique.




6

Habilidade n°3:
Apresentar seu produto ou
oportunidade para seus prospectos

- Falamos sobre as duas primeiras habilidades de identificar
‘prospectos e convidd-los para conhecer seu produto ou
‘oportunidade. Como vocé aprendeu, seu trabalho ¢
convid4-los para analisar uma ferramenta ou participar de
“algum tipo de evento.

Se o prospecto for analisar uma ferramenta sozinho
€ vocé ndo estiver por perto, ndo hd nada mais que deva
fazer. Apenas faga o follow-up quando vocé disse que faria.
Se estiver fisicamente com ele, existem algumas coisas que
precisa entender e uma das principais é VOCE nio é a

Tive dificuldades para aceitar isso. Quando comecei,
eu lia tudo que podia, ouvia tudo que podia e participava
de todos os treinamentos possiveis. Achava que a coisa
mais importante que eu podia fazer era me tornar um
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especialista em todas as informagées associadas a minha
empresa, para que pudesse responder qualquer pergunta.
Parece l6gico, nao?

Eu me sentava com alguém e dizia:

— EU vou lhe contar tudo sobre nossos produtos.
EU vou lhe contar tudo sobre nossa empresa. EU vou lhe
contar tudo sobre nosso plano de compensagio. EU vou
lhe contar tudo sobre nosso incrivel sistema de treinamento.

Essa abordagem traz grandes problemas se voce
pretende construir uma organizagao de sucesso. Para mim,
o primeiro problema era que, ndo importava o quanto eu
aprendesse, sempre haveria perguntas que eu ndo saberia
responder. E, jé que eu me apresentava como o especialista,
se algo me surpreendesse, o prospecto poderia questionar
toda a oportunidade.

O segundo problema era que a maioria dos
prospectos sabia que eu ndo era um especialista. Quando
me dirigia a eles e me apresentava como uma figura de
autoridade, eles sabiam que nio era verdade. De fato, isso
os tornava mais céticos.

O terceiro problema era que, mesmo que eu tivesse
sucesso em me tornar um especialista, os outros
distribuidores da minha organizagdo nio tinham
necessariamente o mesmo desejo ou vontade de aprender.
Como resultado, eu era o centro de todas as apresentagoes.
Nio h4 como criar uma organizagio duplicdvel com essa
abordagem e, sem duplicagdo, o Marketing de Rede ¢ apenas
um emprego.

No inicio, era isso que o Marketing de Rede
representava para mim - um emprego. Eu ndo tinha
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duplicagao porque me tornei o centro do meu negobcio.
Mas estava determinado e comecei a observar atentamente
como os distribuidores mais bem-sucedidos faziam suas
apresentagoes.

Os Profissionais nunca se colocavam como centro
do negdcio. Mais que isso, eles nunca se apresentavam
como especialistas. Agiam como consultores que conectam
o prospecto as ferramentas, aos eventos ou a Outros
distribuidores para ajudd-lo a se educar. Se o prospecto
fizesse uma pergunta, eles o guiariam até a resposta, sem
déd-la diretamente. Isso me intrigava até eu comegar a
entender a duplicagdo. Os Profissionais sabiam que podiam
cadastrar alguém encantando a pessoa com seu
conhecimento e experiéncia, mas também tinham ciéncia
de que levaria muito tempo para o novo distribuidor fazer
0 mesmo, por isso criaram uma abordagem mais simples.

Foi por volta dessa época que ouvi um conceito
que nunca mais saiu da minha cabega:

No Marketing de Rede, ndo interessa o que
funciona, interessa o que é duplicavel.

Esse deve ser o principio orientador para cada
Profissional de Marketing de Rede.

Os Profissionais usam as ferramentas em vez da
prépria sabedoria. Os Profissionais usam os eventos em
vez de suas préprias apresentagoes. Os Profissionais usam
outros distribuidores para darem as informagbes em vez
de eles mesmos. Os Profissionais ndo se apresentam como
especialistas; eles simplesmente convidam as pessoas a



86 Go Pro - 7 passos para ser um Profissional do Marketing de Rede

conhecerem mais sobre o produto ou oportunidade e
deixam que um terceiro fornega a informacio. Os
Profissionais trazem paixao, entusiasmo, animagao e crenga.
Se vocé observar um Profissional trabalhando, verd nele
um fogo contagiante. Faca da paixdo, do entusiasmo, da
animagio e da crenca suas prioridades, convide de forma
profissional ¢ deixe que terceiros cuidem do resto.

Além de aprender a apresentar com qualidade seu
produto ou oportunidade enquanto trabalha o
recrutamento pessoal, também ¢é importante aprender a
apresentar sua oportunidade para grupos de pessoas.

Ouvi dizer (e acredito ser verdade) que “quem segura
o microfone segura o dinheiro”. Em outras palavras, a
pessoa que estd diante da sala fazendo a apresentacio
geralmente tem uma renda maior. Quando comecei, eu
tinha um medo mortal de falar em publico, mas era
ambicioso. Como todos disseram que era uma habilidade
importante, eu estava determinado a domini-la.

Comecei aprendendo a dar um depoimento curto e
eficiente. Aprender a contar minha histéria era
extremamente valioso na constru¢ao do meu negécio e
tem sido até hoje. As pessoas ndo estio interessadas em
quanto vocé sabe, mas ESTAQO interessadas na sua histéria,
desde que vocé nio as faca morrer de tédio.

Trabalhei na minha histéria por um tempo e, depois
de alguns ajustes, cheguei ao seguinte: “Oi! Meu nome &
Eric Worre e sou um ex-fracassado. Tive 18 empregos até
0s 23 anos e estava comegando a achar que meu futuro
ndo seria muito brilhante. Eu tinha vergonha da minha
falta de resultados e procurava desesperadamente por uma
forma de fazer alguma coisa da minha vida. Em janciro de
1988, fui apresentado ao Marketing de Rede e isso mudou
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a minha vida. Em vez de temer o futuro, hoje estou
empolgado com ele.” (Depois, eu acrescentava o que fosse
apropriado baseado no meu nivel de sucesso na época).

O tema da minha histéria era: se eu consigo, todo
mundo consegue. E funcionava. Eu usava toda vez. Em
reunibes abertas, caseiras, ligagoes, conferéncias - onde quer
que fosse.

Nio importa qual seja o seu passado, vocé é capaz
de constuir uma histéria pessoal emocionante. Descobri
que toda boa histéria tem quatro elementos:

1. Seu passado.

2. As coisas de que vocé nio gostava no seu passado.

3. Como o Marketing de Rede ou sua empresa

apareceram para resgatd-lo.

4. Seus resultados, ou como vocé se sente sobre o
seu futuro.

Dedique algum tempo para criar sua histéria e
comece a contd-la sempre que tiver oportunidade.

Depois, decidi dominar a apresentagio da minha
empresa. Novamente, o conceito de copiar pessoas de
sucesso entrou em jogo. O niimero um da minha empresa
era extremamente poderoso e eficiente. Além disso, ele
fazia sempre a mesma apresentagio, palavra por palavra.
Entao, gravel sua apresentagao € a transcrevi em um papel.
Quando completei esse passo, gravei minha prépria voz
fazendo a apresentagao. Gravei palavra por palavra. As
mesmas histdrias, as mesmas piadas - cada detalhe de sua
apresentagao.

Depois que terminei, ouvi a gravagio e estava
terrivel! Minha voz nio tinha nenhuma energia. Eu era
entediante. Odiei. Entio, gravei de novo e de novo até
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que ficasse aceitdvel. Ao final, eu tinha uma fita com a
minha apresentagio, que ouvia sempre no meu carro. Devo
ter ouvido essa apresentagio umas 500 vezes e, a essa altura,
jd havia memorizado. Sabia de trds para frente. Eu poderia
comegar de qualquer parte da apresentacio e continuar a
partir daquele ponto.

Vocé nao pode imaginar a confianga que isso me
deu. Passei de ter medo de fazer a apresentacio a buscar
oportunidades para fazé-la! Apresentei em conferéncias,
reunioes caseiras, ligacoes, e onde mais fosse possivel.
Tornei-me um palestrante fixo nas reuniées da minha
cidade e continuei crescendo para apresentacées cada vez
maiores, sendo, inclusive, chamado para falar nas
convengdes da empresa.

Para mim, a evolucio de me tornar um palestrante
passou por diversos estdgios:

1. Aprender minha histéria.

2. Aprender a apresentagio da oportunidade.

3. Aprender diferentes apresentacées de

treinamentos.

Um momento decisivo como palestrante aconteceu
em 1993. Eu tinha 29 anos e comecava a ficar conhecido
no Marketing de Rede. Eu estava conversando com o CEO
da empresa e com o distribuidor niimero um na época.
Nao me recordo exatamente como surgiu o assunto, mas
me lembro de dizer a0 CEO algo do tipo:

— Bem, ele (o distribuidor ntimero um) pode até
ser mais relaciondvel do que sou hoje, mas eu ganho dele
nas palestras.
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Falei em tom de brincadeira, mas o CEO levantou
as sobrancelhas e disse:

— Muito bem. Nossa grande convengao estd
chegando. Estardo presentes mais de 14 mil pessoas. Vou
dar a vocés dois 0 mesmo tempo e vamos fazer um concurso
particular. Vou escolher alguns jurados e eles vao decidir
quem se saiu melhor.

Uau! Agora era tudo ou nada! Eu nio era um grande
lider. Nio tinha uma organizacio tio grande nem a
reputacio do niimero um na época. Entdo, fiz a tnica
coisa que podia controlar. Comecei a me preparar como
se minha vida dependesse daquilo. Escolhi um tema.
Escrevi e reescrevi meu discurso varias vezes. Pesquisei.
Pratiquei. Gravei a mim mesmo dando o discurso. Fiz
tudo o que poderia fazer.

Quando o dia chegou, eu nunca havia me sentido
tio nervoso em toda a vida. Falar para 14 mil pessoas é
como falar com um oceano de gente. Mas minha preparagao
me serviu bem. Acalmei o meu “eu inseguro” de 29 anos e
cumpri o que havia prometido.

O resultado foi impressionante! A multidio foi a
loucura, literalmente. Senti meu corpo entorpecido ao sair
do palco enquanto a plateia aplaudia e me sentei para ouvir
o discurso do niimero um. Ele fez um bom trabalho, mas
devo admitir que foi uma sensagio inigualdvel ouvir o
CEO me parabenizar por ter vencido o nosso pequeno
concurso. Foi definitivamente um momento decisivo.

Aquele discurso ficou perdido por muito tempo,
mas recentemente encontraram uma cépia. Se quiser, vocé
pode ouvi-lo acessando este link:
www.networkmarketingpro.com/calltoaction



Minha voz estd um pouco mais jovem, mas sou eu
mesmo.

Para resumir este conjunto de habilidades, lembre-
se de alguns pontos importantes:

Quando estiver prospectando, vocé é o mensageiro
- nao a mensagem. Saia da jogada e use uma
ferramenta.

Aprenda a contar sua histéria de maneira que seus
prospectos fiquem curiosos para ouvir mais.

Quando se trata de apresentar para um grande
publico, o segredo é a preparagio. Quando est4
preparado, vocé se diverte.
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Habilidade n°4:
Fazer o follow-up com seus
prospectos

No marketing multinivel, dizem que a fortuna estd no
follow-up. Acredito que seja verdade, pois a maioria das
pessoas no marketing multinivel nio faz nenhum follow-
up, pelo menos nio como Profissionais. Vocé precisa
entender alguns conceitos importantes se quiser dominar

esta habilidade.

Conceito n21 - Follow-up é fazer o que voce
disse que faria.

Se vocé diz que vai ligar em um hordrio especifico, faga
isso. A profissio do Marketing de Rede é cheia de pessoas
que ficam superanimadas em um instante e logo em seguida
deixam de agir. Desenvolva seu negcio com um calenddrio
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fisico ou eletronico. Seja aquele que sempre faz o que diz
que ird fazer. As pessoas respeitario isso.

Eu vendia iméveis um ano antes de me envolver
com o Marketing de Rede. Meu pai e seu sécio eram
donos da empresa. Um dia, eu estava no escritério e um
senhor chamado Chuck Aycock chegou para uma reunifo
as 10h com meu pai. Eram 9h55 e meu pai ainda néo
estava no escritério. Cumprimentei Chuck e disse a ele
que certamente meu pai chegaria logo. Exatamente 4s 10h,
Chuck se levantou e disse:

— Sdo 10 horas. Seu pai nio estd aqui. Pega para
ele me ligar se quiser remarcar a reuniso.

Eu nio podia acreditar. Ele foi até o escritério
simplesmente para ir embora 30 segundos depois do horirio
marcado? Respondi:

— Sr. Aycock, tenho certeza de que ele estard aqui
a qualquer minuto. O senhor nio precisa ir embora.

Entio, ele me disse algo que nunca esqueci. Ele
afirmou:

— Rapaz, ou vocé estd adiantado ou estd atrasado.
Ele estd atrasado e meu tempo ¢é valioso. Pega para ele me
ligar se quiser remarcar.

E saiu!

Meu pai apareceu as 10h10 esperando encontrar
Chuck. Eu contei o que havia acontecido e ele ficou tio
chocado quanto eu. Meu pai nio costumava se atrasar.
Naquela manha, em particular, ele foi um pouco descuidado
com o hordrio. Eles remarcaram a reuniio e percebi, com
o passar dos anos, que meu pai estava SEMPRE adiantado
para seus compromissos com o Sr. Aycock.
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Qual ¢ a moral da histéria? Para mim, a li¢do foi
que as pessoas respeitam quem faz o que diz que ird fazer.
Elas também respeitam quem valoriza seu préprio tempo.
Se vocé diz que vai fazer o follow-up em um determinado
horario ou de uma determinada forma, FACA, ou remarque
seu compromisso com bastante antecedéncia.

Conceito n22 - O unico motivo para fazer
uma apresentacio € marcar a proxima
apresentacao

Quando comecei, eu concluia toda apresentagio
perguntando: “O que vocé achou?”. Ninguém me disse
que isso era uma das piores coisas que eu poderia fazer.
Parecia a sequéncia natural do que dizer, mas meus
resultados eram péssimos.

Pedi ajuda a um dos meus primeiros mentores ¢ ele
disse:

— Eric, o tinico motivo para fazer uma apresentagio
¢ marcar a proxima apresentacao.

Isso foi arrebatador. Pensei que o motivo para uma
apresentagio fosse cadastrar o prospecto! Ele explicou que,
se vocé terminar cada apresentagio agendando a préxima,
no final o prospecto serd educado sobre a oportunidade e
tomard uma decisdo bem informada.

O objetivo em minha mente passou de “conseguir”
o prospecto na primeira apresentagio para simplesmente
manter o processo vivo agendando o préximo Sfollow-up, e
depois o préximo, € 0 préximo, até ele tomar uma deciséo.
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Quando fiz essa pequena mudanca, meus resultados
melhoraram dramaticamente.

Falamos nos capitulos anteriores sobre como
convidar seu prospecto de forma profissional para conhecer
0 que vocé tem a oferecer. Ao final desse processo,
comentamos vdrios passos para agendar a préxima
apresentacao, ou seja, sua ligagio de follow-up. Esse foi o
seu préximo compromisso. Ao fazer a ligagdo, vocé vai
perguntar se o prospecto analisou o material. Ele dir3,
“Nao, nio tive tempo” ou “Sim, analisei”. Em ambos os
casos, vamos falar sobre como vocé vai marcar a préxima
apresentagao.

Se ele disser que nio teve tempo de analisar o
material, é importante que vocé niao mostre seu
descontentamento com sua falta de comprometimento.
Parece brincadeira, mas muitas pessoas simplesmente falam
para seus prospectos:

— Mas vocé tinha dito que veria com certeza!

Obviamente, isso nio ajuda a criar aquele bom
relacionamento que vocé estd buscando. A melhor forma
de responder é:

— Nao tem problema. Entendo que as vezes a vida
¢ um pouco corrida. Quando vocé acha que terd visto
com certeza mesmo?

Talvez vocé ache que “com certeza mesmo” seja um
pouco de exagero, porém tenho usado isso por décadas
nessa situagio de follow-up e o fago porque funciona. De
qualquer modo, use a linguagem que preferir para marcar
a préxima ligagdo e siga os mesmos passos para conseguir
o compromisso de tempo. Assim que confirmar, incluindo
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a data e hordrio da préxima ligagao (a préxima
apresentagio), desligue o telefone e ligue de volta quando
disse que o faria.

Se vocé ligar na data combinada e o prospecto ainda
nao tiver analisado o material, apenas repita o processo até
que ele o faga. Lembre-se, ele estd agendando o
compromisso e vocé estd sendo profissional realizando o
acompanhamento como disse que faria. Se vocé ligar para
o prospecto e ele disser que sim, que analisou o material,
entio ¢ hora de fazer algumas perguntas inteligentes.

Primeiro: vocé NAO vai perguntar “O que vocé
achou?”. Isso simplesmente convida a parte critica da mente
dele para criar objecbes que parecam inteligentes.

A melhor pergunta que j4 usei no follow-up é: “Do
que vocé mais gostou?”. Essa pergunta o levard em uma
direcio muito positiva e dard pistas do seu nivel de
interesse. Se ele disser “o produto”, sua préxima
apresentagio provavelmente deve ser relacionada ao
produto. Se ele disser “liberdade financeira’, sua préxima
apresentagdo deve ser relacionada a oportunidade.

Outra 6tima pergunta é: “Em uma escala de 1 a 10,
sendo 1 nenhum interesse e 10 que vocé estd pronto para
comecar, onde se encontra neste momento?”. Com essa
pergunta, qualquer resposta acima de 1 é BOA. Significa
que ele tem algum interesse. Na maioria das vezes, vocé
vai ouvir algo entre 5 e 6. Nao importa qual nimero o
prospecto diga, tudo o que vocé vai fazer é perguntar como
pode ajudd-lo a conseguir um ntimero maior. Geralmente,
a resposta vai seguir a mesma linha do que foi dito em
“Do que vocé mais gostou?”.
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Se a resposta for muito positiva e, o nimero,
relativamente alto, vocé pode ir diretamente para o
processo de fechamento (vamos falar sobre isso na préxima
se¢do). Se nio for um sinal verde 6bvio, simplesmente
marque uma préxima apresentagio.

Ele pode querer experimentar o produto, entio vocé
o ajuda com isso e agenda uma data para o follow-up - um
horério para ligar e receber um feedback da experiéncia.
Ele pode querer entender o plano de compensagio, entio
‘vocé agenda um horério para se encontrarem e falarem a
respeito (a préxima apresentagdo). Ele pode querer falar
com a/o esposa/o, entao vocé entrega alguns materiais que
possa compartilhar com o conjuge e agenda um hordrio
para fazerem o follow-up (a préxima apresentagio). O que
quer que seja, vocé nunca termina uma apresentagio sem
agendar a préxima. Nunca! Se fizer isso, j4 era.

Isso costumava acontecer comigo no inicio. Eu
mostrava a oportunidade para alguém e, ao final,
perguntava: “Entdo, o que vocé achou?”. Geralmente a
pessoa resmungava coisas como “Vamos nos falando”, ou
“Eu te ligo”, ou “Preciso pensar”, ou algo do tipo. E, puf,
sumia. Depois, quando eu tentava ligar de volta, estava
aborrecendo a pessoa. O processo todo era desconfortdvel.

Assim que passei a nunca terminar uma apresentagao
sem agendar a préxima, tudo mudou para melhor. Eu estava
sendo Profissional. Eu estava no controle. O prospecto
tinha mais respeito por mim e pela oportunidade. Tudo
isso aconteceu por essa pequena mudanga de mentalidade.
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Conceito n°3 - SA0 necessarias de quatro a
seis exposicoes para que a média das
pessoas decida se cadastrar

Quando as pessoas nao entendem que o tinico motivo
para uma apresentagdo é marcar a préxima apresentagio,
elas colocam muita pressio em seus prospectos e em si
mesmas. Na cultura do “préximo” no marketing multinivel,
as pessoas atacam o prospecto uma vez e, se ele nio entrar
imediatamente, partem para o préximo sem fazer o follow-
up. Em muitos casos, passam dos limites e acabam
destruindo o relacionamento com o prospecto com sua
atitude.

Os Profissionais entendem que sio necessdrias de
quarto a seis exposi¢es para que um prospecto se envolva.
Seu objetivo ¢ informar e educar. E dificil educar alguém
na primeira apresentagao. Portanto, o Profissional guia seu
prospecto de apresentagio em apresentagio, sabendo que
ao final ele terd todo o entendimento necessrio. Através
desse processo, eles também constroem um relacionamento
mais forte. Fortalecem a amizade. Isso ajuda a construir
confianga e as pessoas preferem trabalhar com quem gostam.

Quatro a seis exposicoes ¢ a média, ou seja, para
cada pessoa que entra na primeira apresentacio, havers
outra que precisa de mais de 10 exposi¢oes para tomar a
decisao. Nunca se sabe. Algumas das melhores pessoas no
Marketing de Rede foram prospectadas durante anos até
tomarem a decisio de participarem da oportunidade.

Mantenha o senso de urgéncia - mas seja paciente.
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Conceito n°4 - Condense as exposicoes para
melhores resultados

Os Posers prospectam alguém uma vez e seguem em frente.
Os Amadores prospectam alguém por meio de diversas
exposi¢coes ao longo do tempo. J4 os Profissionais
condensam essas exposicoes no minimo periodo de tempo
possivel.

As pessoas vivem ocupadas e sao distraidas
constantemente pela vida. Quando vocé se aproxima delas
para mostrar algo novo, é importante manter seu interesse;
a melhor forma de fazer isso é aproximar as exposicdes o
mdximo possivel.

Se vocé for devagar, pode comegar enviando um
video. Algumas semanas depois, vocé pode convidar o
prospecto para uma conferéncia telefonica. Apds um més,
vocé pode enviar o link para uma conferéncia online. No
més seguinte, organizar uma ligacio com vocé e outro
distribuidor. Esse processo lento ¢ dificil porque, a cada
apresentagio, o prospecto tende a se distrair com a vida. E
quase como comegar de novo a cada vez.

Por outro lado, se vocé pedir para o prospecto assistir
aum video, depois participar de uma conferéncia telefonica,
em seguida experimentar o produto, depois assistir a uma
conferéncia online, entdo participar de uma reuniao
presencial (ou qualquer combinagio de exposigoes que vocé
usar na sua empresa) e fizer tudo em uma semana, estard
dando a ele a oportunidade de realmente pensar sobre como
isso pode mudar sua vida.
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Perguntas e Objecoes

A cada passo do processo de recrutamento, vocé enfrentard
perguntas ¢ objecoes. F natural. Grande parte do tempo,
O prospecto usard isso apenas para parecer inteligente. Ele
ndo quer parecer ficil, por isso solta objegdes para se sentir
melhor. Como vocé responde é extremamente importante.
Se agir de forma defensiva, plantard uma semente da divida
em na cabeca dele. Se agir de forma ofensiva, ird afugentd-
lo.

Lembre-se, nosso objetivo ¢ informar e educar. Nao
é vencer uma discussdo. Nosso trabalho é ajudar cegos a
enxergarem. Quando alguém apresenta uma duvida negativa
ou oferece uma objecdo, tudo que estd fazendo ¢ ajudar
vocé a identificar um de seus pontos cegos. E muito ttil
saber quais sao eles para que possa ajudar seus prospectos
a eliming-los.

Vou dar lhe algumas estratégias especificas para ajudar
a superar objecoes, mas o que quero que vocé se lembre e
dedique mais tempo sio os conceitos. Estratégias vém e
vao. Conceitos sao eternos.

Descobri que objecoes sempre caem em umd
de duas categorias. A primeira é a crenca
limitante do prospecto em suas habilidades.
Ele ndo sabe se tera sucesso. A segunda é
uma crenca limitante no Marketing de
Rede. Ele ndo sabe se o Marketing de Rede
ird ajudd-lo a conquistar seus objetivos na
vida.
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Para ambas as categorias, um dos melhores conceitos
é a empatia - como vocé se relaciona com as pessoas. E a
melhor maneira que conhego para me relacionar com as
pessoas ¢ mostrar que vocé é exatamente como elas. Teve
as mesmas diividas, as mesmas perguntas, os mesmos medos
€ 0s superou. Acredite se quiser, mas sua histéria (e as
histérias dos outros) serdo mais Gteis para superar objecoes
do que qualquer outra coisa.

H4 uma velha tdtica chamada “Sente/Sentia/
Descobri”. Ela funciona com o conceito da empatia.
Quando um prospecto aponta uma objecio, vocé responde
com: “Sei como vocé se sente. Eu também me sentia assim.
Mas veja s6 o que descobri”. Vocé pode usar quase sempre
essas mesmas palavras com grande sucesso. Também poderd
modificar a frase baseando-se na sua hist6ria e no seu
prospecto.

Quando prospectos tém uma crenca
limitante sobre suas habilidades

As objecdes comuns nesta categoria sao:

— Nao tenho dinheiro.

— Nao tenho tempo.

— Nio tenho o perfil.

— Nio sou bom em vendas.

— Nao conheco muita gente.

—Sou muito velho/muito novo/nio tenho
experiéncia.

Algumas pessoas ensinam abordagens rebuscadas nas
quais vocé se faz parecer esperto e faz o prospecto parecer
burro.
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— Vocé nao tem dinheiro? Vocé tem TV a cabo?
Vocé tem celular? Vocé janta fora de vez em quando? Vocé
tem dinheiro, sim. Vamos 14, caia na real!”

Ou,

— Vocé nao tem tempo? Até quando vocé quer

ficar sem tempo? Vocé precisa mudar se quer que sua vida

mude!

Como vocé se sente ao ler isso? Como se sentiria se
alguém lhe dissesse essas palavras? Muito mal, nao é mesmo?
Uma abordagem melhor ¢é se identificar com a pessoa e
contar sua histdria.

Quando alguém me diz “Nao tenho dinheiro neste
momento’, eu respondo:

— Tive exatamente o mesmo desafio. Eu nio tinha
dinheiro suficiente para pagar minhas contas, quanto menos
para comegar um negdcio novo. Mas, quando pensei nisso,
percebi que, se nao tinha dinheiro agora para pagar minhas
contas, como eu poderia mudar essa realidade no futuro?
Eu estava cansado de ficar para trds. Estava cansado de
nao sair do lugar. Eu queria mais. Entdo, sabe o que fiz?
Dei um jeito, ¢ foi a melhor decisio que ja tomei. Deixe-
me fazer uma pergunta: Se vocé realmente achasse que
houvesse uma chance de controlar seu futuro financeiro,
vocé acredita que poderia encontrar uma forma de fazer
acontecer?

Em nove a cada dez vezes, o prospecto concorda
que poderia encontrar uma forma. Mais uma vez, esquega
as palavras exatas e foque no conceito. Eu disse que passei
pela mesma situacio, que tive a mesma obje¢do. Contei
sobre a minha dor. E falei que encontrei um jeito de resolvé-
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la. Automaticamente, nos conectamos. Houve uma
identificacao entre nés. Estdvamos no mesmo barco, com
os mesmos sonhos e aspiragoes.

E, se eu nio tivesse uma histdria pessoal que se
comparasse 3 histéria dele, contaria a de outra pessoa.
Existem muitas histérias na sua empresa que vocé pode
relacionar com praticamente qualquer situacio. Quando
um prospecto apontar sua objecio, vocé pode responder:

— Sei 0 que vocé quer dizer. Tenho um amigo que
passou exatamente pelo mesmo problema, vou lhe contar
a histéria dele.

Vocé pode perceber como essa abordagem funciona
com todas as objecdes baseadas nas crencas limitantes de
alguém sobre si mesmo e sobre a vida? O conceito é simples,
é comprovado e os resultados sio incriveis.

Quando as pessoas tém crencas limitantes
sobre o Marketing de Rede

Essa categoria inclui:
— Isso é marketing multinivel?
— Isso nao é um daqueles esquemas?
— Isso é pirAmide?
— Nao tenho interesse em marketing multinivel.
— Nao quero incomodar meus amigos
— Quanto vocé estd ganhando?

Vamos comegar com aquela que coloca medo no
coragdo da maioria das pessoas na nossa profissio: “Isso é
marketing multinivel?” ou variacbes como “Isso ndo é um
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daqueles esquemas?”, ou “Isso é piramide?”, ou “Nao tenho
interesse em marketing multinivel”.

Alguns surtam ao ouvirem essas perguntas, dizendo:

—Piramide? Como toda empresa no mundo? Como
o governo> Que tenha uma HIERARQUIA?!

Em vez de surtar com seus prospectos, ¢ importante
entender de onde vem essa pergunta. Minha experiéncia
mostrou que quase todos conhecem alguém que entrou e
nio teve sucesso ou eles mesmos entraram (geralmente
apenas compraram um bilhete de loteria virtual, como
descrevi anteriormente, e nao tiveram retorno). Essa
hipétese representa mais de 90% das pessoas que fazem
esse tipo de pergunta. O restante ouviu falar de
oportunidades como essa e, com todo o direito, sao céticos
com a promessa de enriquecer rapidamente.

Se o prospecto faz essa pergunta com certa €mogao,
sei que ja se envolveu em algum momento, por isso digo:

— Espere ai. Vocé tem uma histéria. O que
aconteceu? Vocé ji se envolveu com Marketing de Rede?

Deixe-o relatar sua histéria. Isso abre a cabeca.
Abaixa as defesas. E permite que vocé faca perguntas sobre
a experiéncia que ele teve.

Vou dar um exemplo tipico. Estou fazendo um
convite, quando o prospecto diz:

— Espere ai. E marketing multinivel?” — e pergunta
com emocao.

Eu respondo:

— Ah, vocé tem uma histéria. Vocé ja tentou em
algum momento? O que aconteceu?

— Sim, — ele diz — entrei em uma empresa hd
alguns anos, comprei uns produtos e perdi meu dinheiro.
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Entao pergunto:

— Qual vocé acha que foi o motivo para nio ter
tido sucesso?

— Bem, — ele continua — meu amigo me convenceu
a entrar. Eu nio tinha muito tempo e achei que mais
pessoas entrariam, mas elas ndo entraram. Acho que perdi
o interesse.

— Voceé acha que deu o seu méximo? — pergunto.

—Nao, acho que nio — ele responde.

Entao lango outras perguntas:

— Vocé acha que o marketing de rede foi o
problema? Ou vocé acha que talvez nio fosse o melhor
momento para vocé?

— Deve ter sido o momento — ele conclui.

Percebe a dindmica? Tive milhares de conversas assim
e cada uma foi um pouco diferente da outra, mas, se vocé
fizer algumas perguntas e for amigdvel durante o processo,
tem uma grande chance de ajudar o prospecto a se livrar
do preconceito e ver o que vocé tem a oferecer.

Além disso, é possivel se identificar com ele
relatando que possufa a mesma objegio inicialmente e con-
tando como a superou. Se alguém usa a palavra “pirAmide”
comigo, eu sempre digo:

— Ah, nao. Esquemas de pirimide sio ilegais e eu
nunca me envolveria com uma atividade ilegal.

Para as pessoas que perguntam sem um tom
emocional, eu geralmente respondo:

— Sim, é marketing de rede. O que vocé sabe sobre
isso?

Novamente, estou fazendo perguntas e esperando
respostas. A partir dessas respostas, faco mais perguntas e
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através do processo consigo atingir meu objetivo de
educacio e entendimento.

— Nao quero incomodar meus amigos.

Esse argumento é um pouco diferente. Mais uma
vez, estabeleco a conexdo contando minha histdria ou a de
alguém. E fago perguntas como: “Por que vocé acha que
estaria incomodando seus amigos?” ou “Se vocé realmente
acreditasse no produto, contaria aos seus amigos sobre
cle?” e “Se eu pudesse lhe mostrar como compartilhamos
este produto sem parecer uma venda, isso ajudaria?”.

A dltima pergunta da lista ¢ “Quanto VOCE est4
ganhando?”. Se vocé jd estiver ganhando dinheiro, essa ¢
uma 6étima pergunta. Se nio estiver, sua resposta depende
de quanto tempo faz que estd envolvido. Se vocé for novo,
pode dizer que acabou de comegar. Se entrou faz tempo e
ainda nio estd ganhando muito, pode dizer que esta
trabalhando em tempo parcial e jd estd animado com seu
futuro. Vocé também pode dizer que estd empolgado
quanto ao seu futuro na empresa porque sabe que as coisas
nio mudariam se vocé nio fizesse algo para muda-las.

Outra forma de responder é contar sua histéria e
depois contar histérias de pessoas que conhece que ESTAO
ganhando um bom dinheiro. Vocé pode até sugerir dar
um telefonema para uma dessas pessoas a fim de que o
prospecto se sinta mais confortdvel com a oportunidade.

Tudo isso exige prdtica, mas, se vocé entender os
conceitos, com o tempo se tornard fécil. Outra coisa que
deve encoraj-lo é saber que encontrard apenas essas mesmas
objecoes pelo resto da carreira. Nao hd nada novo aqui. O
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que listei neste capitulo d4 conta de tudo. Lembre-se, nosso
objetivo ¢ educar e informar. Essa é uma parte do processo
que transforma esse objetivo em realidade.
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Habilidade n°5:
Ajudar seus prospectos a se tornarem
clientes ou distribuidores

Essa habilidade é o resultado natural de um follow-up
profissional. Ao passar de uma apresentagio para a outra,
nosso objetivo de informar e educar serd atingido. Mas
isso nio significa que o prospecto pedird para comprar um
produto ou se cadastrar. E seu trabalho guid-lo para uma
decisio.

A chave para o sucesso nessa 4rea ¢ uma combinagio
de manter uma boa postura e fazer as perguntas certas.
Boa postura significa a forma como vocé se porta. Suas
palavras e agoes ajudardo seu prospecto a se sentir mais
confiante em aderir 2 oportunidade ou plantarao sementes
de duvida.

Nos meus primeiros anos, minha postura era terrivel.
Eu estava tentando “conseguir” pessoas em vez de perseguir



108  Go Pro - 7 passos para ser um Profissional do Marketing de Rede

o objetivo mais nobre de educar e informar, e os prospectos
sentiam minhas intengées. Eu estava muito conectado
emocionalmente aos resultados. Pode-se até dizer que eu
era carente. Toda vez que eu chegava a essa etapa do
processo, eu queria muito, muito, muito. O prospecto
podia sentir minha conexao emocional e quase sempre isso
o afugentava.

Por causa da falta de resultados, e sem nem perceber,
comecei a presumir que as pessoas nao se interessariam. E
essa suposigao comegou a contaminar tudo o que eu fazia,
levando ao resultado previsivel de o prospecto nio entrar.

Na maioria das vezes, eu ndo estava preparado. Nio
tinha os formuldrios, os materiais ou o que quer que fosse
necessario. Pense no impacto subconsciente que isso tinha
sobre meus prospectos. Parecia que tudo o que eu fazia
projetava uma falta de crenca e de profissionalismo.

Em vez de fazer perguntas e escutar atentamente as
respostas, eu simplesmente falava, falava e falava. Estava
mais focado em ser interessante do que em estar interessado.
Prospectos nio gostam disso. Ninguém gosta.

Mais uma vez, segui meu padrio de modelar os
Profissionais. Observei o que os melhores em fechamento
faziam e comecei a copid-los. Entrevistei os que tinham
mais resultado para saber o que faziam de diferente. E, aos
poucos, comecei a perceber as falhas na minha abordagem.

Primeiro, aprendi que os Profissionais sio emocio-
nalmente desapegados do resultado. Em outras palavras,
seu objetivo ¢ educar ¢ informar enquanto ajuda um
prospecto a tomar uma decisio que impactaria
positivamente sua vida. Sio o oposto de uma pessoa
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carente. Nio estao tentando “conseguir’ ninguém. Estao
sinceramente tentando ajudar.

Segundo, sdo muito confiantes em sua abordagem.
Esperam que a pessoa entre porque sua crenga de que a
oportunidade beneficiard o prospecto é muito forte. Sao
assertivos. Muitos deles ficam sinceramente chocados
quando alguém decide nio se envolver.

Terceiro, foi interessante aprender que eles
promovem a si mesmos tanto quanto promovem o produto
ou a oportunidade. O que quero dizer é que eles ajudam o
prospecto a tomar uma decisio dizendo: “Vocé tem a
MIM!”. Ao se promoverem, nio ¢ do tipo “Vou fazer tudo
por voc&”. E mais para “Temos um étimo produto ¢ uma
6tima oportunidade, mas eu vou levar esse negécio para o
topo e podemos fazer isso juntos”. Isso dd as pessoas a
tranquilidade de saber que ndo precisam aprender tudo
sozinhas.

Quarto, estio sempre preparados. Sempre. Eles tém
tudo de que precisam para cadastrar e iniciar uma pessoa
imediatamente.

E quinto, fazem pergunta atrds de pergunta e sio
6timos ouvintes. Agem como consultores, ajudando alguém
com um problema. Os melhores consultores do mundo
precisam fazer uma série de perguntas antes de poderem
oferecer uma solucio. Os Profissionais de Marketing de
Rede utilizam perguntas como sua ferramenta mais
poderosa.

Como pode imaginar, levei um tempo para descobrir
tudo isso e aprender foi apenas metade da batalha. Uma
coisa ¢ ter a informacao; outra é coloci-la em a¢ao. Eu nio
era talentoso como os Profissionais, mas podia copiar o
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que faziam. Por isso, comecei a simplesmente agir como
eles agiam.

Fingia que era emocionalmente desapegado (embora
nao o fosse no inicio); fingia que estava confiante de que
as pessoas entrariam (embora nio o estivesse no inicio);
comecei a dizer as pessoas “E vocé tem a MIM!”(apesar de
nao achar que isso fosse um grande beneficio no comeco);
eu estava sempre preparado; comecei a fazer muitas
perguntas, focando mais em estar interessado do que em
ser interessante.

E, conforme o tempo passava, eu acreditava mais e
mais. O mesmo pode acontecer com vocé.

Abordemos as perguntas. Se vocé fosse um consultor
¢ seu trabalho fosse descobrir se uma oportunidade era
adequada para seu cliente ou nio, como agiria? Faria
perguntas, certo?

No processo de ajudar um prospecto a tomar uma
decisio positiva sobre sua oportunidade, vocé fard a mesma
coisa. Mas, em vez de perguntar “O que vocé acha?”, que
nao leva a lugar algum, aprenda a fazer perguntas que o
levem a uma direcio favordvel.

— Fez sentido para vocé?

— Do que vocé mais gostou no que acabou de ver?

— Incrivel, nio é mesmo?

— Consegue enxergar como isso pode ser uma
oportunidade incrivel para vocé?

Dentre esses exemplos, o que mais uso ¢ “Do que
vocé mais gostou?”. A resposta a essa pergunta é quase
sempre positiva e fornece pistas do que mais interessou ao
prospecto.
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Depois, gosto de dizer:

— Deixe-me fazer uma pergunta. Em uma escala
de 1 a 10, sendo 1 que vocé nio tem nenhum interesse e
10 que estd pronto para comecar imediatamente, onde
vocé esta?

O prospecto dard um nimero. E normalmente o
némero deixa ébvio se ele precisa de mais informagoes
antes de tomar uma decisio ou se estd inclinado a comegar
agora.

Se vocé sente que ele precisa de mais informacoes,
basta gui4-lo 2 préxima apresentagio que mais o ajudard.
Mas, se vocé sentir que ele estd pronto para comegar, apenas
faca uma série de quatro perguntas. Este “Fechamento das
Quatro Perguntas” produziu resultados fortes e consistentes
ao longo de minha carreira. Se voce aprender a usi-lo,
ficard impressionado com o niimero de pessoas que poderd
ajudar.

Pergunta n°1:

— Baseado no que acabou de ver, se vocé fosse
comegar esse negdcio em tempo parcial, aproximadamente
quanto precisaria ganhar por més para fazer valer o seu
tempo?

Em vez de fazer essa pergunta, muitos distribuidores
dizem coisas como:

— Vocé gostaria de ganhar 10 mil por més?

Nio faca isso! Em vez de prescrever o que vocé acha
que O prospecto quer, somente pergunte quanto seria
necessario para que valesse a pena ele dedicar esse tempo e
espere a resposta.
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Pergunta n°2:

— Aproximadamente quantas horas vocé poderia
se comprometer a trabalhar por semana para desenvolver
esse tipo de renda?

Agora o prospecto precisa mergulhar em sua prépria
cabega e checar sua agenda mental para ver quanto tempo
poderia investir para ganhar esse dinheiro.

Pergunta n°3:

— Por quantos meses vocé trabalharia esse nimero
de horas para desenvolver essa renda?

Essa pergunta o faz pensar sobre seu nivel de
compromisso se quiser a renda apontada na pergunta nel.

Pergunta n°4:

— Se eu pudesse mostrar a vocé como desenvolver
uma renda de (sua resposta A pergunta n°1) por més,
trabalhando (sua resposta A pergunta n°2) horas por semana
ao longo de (sua resposta & pergunta n°3) meses, vocé
estaria pronto para comegar esse negdcio agora?

Na maioria das vezes, vocé receberd uma resposta
positiva. E quando as pessoas dizem “Claro, mostre-me
como”’, vocé pode mostrar seu plano de compensacio e
tragar um planejamento razodvel para que alcancem seus
objetivos.

Existem raras ocasi6es em que as pessoas respondem
numeros que nio sio realistas. Podem dizer que querem
10 mil por més trabalhando duas horas por semana durante
um més. Nao é comum acontecer, mas acontece. Se vocé
enfrentar essa situacio, aja como um consultor e diga:
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— Desculpe, mas suas expectativas sao altas demais.
Vocé pode ganhar 10 mil por més, mas precisard de mais
horas e de mais meses do que estd disposto a se
comprometer. Se estiver disposto a mudar essas
expectativas, podemos conversar.

Se vocé nio obtiver uma resposta positiva a essas
quatro perguntas, tudo bem. Apenas significa que o
prospecto precisard de mais exposigoes para tomar uma
decisiao. Agende a préxima apresentagdo e repita esse
processo ao terminar. Tal habilidade precisara de treino,
mas lhe servird para o resto de sua carreira. Se vocé estiver
cansado de ter tantas pessoas pensando e nenhuma tomando
uma decisio, isso ajudard.
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Habilidade n°6:
Ajudar seu novo distribuidor a
comecar da maneira correta

No Marketing de Rede, as pessoas investem enorme
esforco, tempo e dinheiro para cadastrarem alguém e depois
desperdigam o investimento deixando seus novos
distribuidores descobrirem tudo sozinhos.

Os Profissionais nio agem assim. Eles ajustam as
expectativas, ajudam a conseguir resultados rdpidos e
continuam guiando o novo distribuidor ao longo das
diversas fases da nossa profissao.

Fui afortunado por ter um mentor logo no inicio,
Michael Nelson, muito habilidoso em guiar novos
distribuidores. Michael nio era meu wupline, mas era
claramente o lider na minha cidade. Além disso, tinha muita
experiéncia na nossa profissio. Entdo, eu ouvia o que ele
dizia, observava suas atitudes e fazia milhares de perguntas.
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Naquela época, ele tinha um pequeno escritério perto
da minha casa e eu estava sempre por perto, tentando
aprender alguma coisa. Michael era um recrutador de muito
sucesso. Estava sempre trazendo novas pessoas. E, na
maioria das vezes, os cadastrados por Michael se davam
bem no negécio. Isso ndo acontecia comigo. As poucas
pessoas que recrutei nao faziam nada.

Enquanto observava Michael, percebi que, toda vez
que ele cadastrava um novo distribuidor, agendava o que
costumava chamar de “Entrevista de Planejamento”. Decidi
copiar o que ele fazia. Da préxima vez em que ele se
encontrou com um novo distribuidor, sentei-me atrds
deles, perto o suficiente para fazer anotagées. Fiz isso
diversas vezes e fiquei surpreso ao aprender que ele conduzia
a mesma entrevista toda vez. Pensei que, se pudesse
aprender aquele processo, teria uma chance de obter os
mesmos resultados que ele.

Entrevista de Planejamento - Parte I

Ele validava a decisio do prospecto se tornar um
distribuidor, congratulando:

—Parabéns por tomar a decisdo. Estou orgulhoso
por ter tomado o controle sobre sua vida. De agora em
diante, as coisas serdo diferentes para vocé e sua familia.

Isso sempre levava menos de cinco minutos, mas,
ao final da conversa, qualquer ddvida que o prospecto
pudesse ter a respeito de se decidir se tornar um distribuidor
havia desaparecido. Sentia-se étimo.
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Entrevista de Planejamento - Parte 11

Ele ajustava as expectativas. Sabia que a maior parte das
pessoas entra no Nosso negocio com expectativas irreais,
portanto sempre dizia as mesmas trés coisas:

— Se vocé tiver sucesso no negécio, serd voce quem
criou esse sucesso, nio eu. E, se vocé fracassar no negocio,
serd vocé quem criou esse fracasso, nio eu. Vocé serd a
diferenca entre o sucesso e o fracasso. Estou aqui para
guid-lo a cada passo do caminho, mas nio posso dd-los
por vocé. Estou aqui para trabalhar com vocé, mas nao por
voce.

Uau, isso foi um conceito radical e muito diferente
das conversas que eu tinha quando cadastrava alguém! Eu
costumava dizer:

—Eu ganho pelo que vocé produz, entdo
basicamente trabalho para vocé!

Bem, que tipo de expectativa voce acha que ISSO
colocava na mente do novo distribuidor? Eu também dizia:

— NOS vamos construir um negécio juntos — o
que nio era de fato verdade. Eu poderia ser um recurso,
mas nio poderia fazer por eles.

Logo em seguida Michael afirmava:

—Meu trabalho é ajudd-lo a se tornar independente
de mim o mais rdpido possivel. Vocé concorda que essa
seja uma boa meta?

Isso também era radical para mim, mas fazia sentido.
Até aquele ponto, eu tinha um grupo extremamente
dependente de mim, que s6 agia quando eu pressionava.
Mas Michael tinha um grupo que produzia sozinho, sem
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sua ajuda constante. Tinha duplicacio e liberdade. Eu, nio.
Esse acordo ajustava a relagio, de modo que Michael fosse
o professor do seu grupo, ¢ nio o escravo. Ele podia lhes
mostrar as habilidades e eles construiriam de forma
independente daquele momento em diante.

A terceira coisa que Michael dizia era:

— Certamente havera altos e baixos enquanto vocé
constréi seu negécio. Haverd momentos bons e ruins.
Saberei que vocé estd em um momento ruim quando nio
me ligar, ndo aparecer nas reunies, nio atender minhas
ligagoes, se eu comegar a ouvir desculpas - esse tipo de
coisa. Quando isso acontecer com vocé, e acontece com
todo mundo, como quer que eu reaja? Vocé quer que eu o
deixe sozinho ou quer que eu seja persistente e lembre-o
por que tomou essa decisio?

Isso era bilhante, pois é verdade que todos terio
momentos de baixa autoestima! Ele avisava que era natural
€, 40 Mesmo tempo, preparava a comunicagio para poder
reverter a situagio quando acontecesse.

O que Michael realizava com esses trés conceitos
era tio diferente de prometer mundos e fundos, como eu
fazia, que nossa discrepancia era tio evidente quanto o dia
e a noite. Com a minha abordagem, o distribuidor relaxava
e esperava que eu tomasse a iniciativa. E, se eu estivesse
muito ocupado ou nio pudesse ajudd-lo por algum motivo,
tornava-me a desculpa fécil para as coisas nio estarem dando
certo. Com a abordagem de Michael, seus distribuidores
logo se tornavam independentes. Ele os ensinava de tempos
em tempos, mas nio permitia que seu grupo o usasse como
desculpa para a falta de resultados. Enquanto meus
distribuidores sofriam, os dele prosperavam.
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Entrevista de Planejamento - Parte III

Michael fazia uma lista de primeiros passos para ajudar o
novo distribuidor a ter a melhor chance de sucesso. O
plano exato varia de empresa para empresa, mas o conceito
era fazer o possivel para conseguir resultados rapidos.
Estes sdo alguns exemplos do que vocé pode incluir
na sua lista de primeiros passos:
Garanta que seu novo distribuidor tenha os
produtos apropriados. Praticamente toda empresa
tem produtos que podem ser usados particularmente
pelo distribuidor, por isso garanta que a pessoa nova
esteja fazendo isso. Dependendo da empresa, isso
pode incluir um compromisso mensal. E muito
importante que as pessoas desenvolvam um lago
emocional com os produtos e isso s6 pode acontecer
se elas estiverem consumindo e desfrutando de seus
beneficios. Além disso, muitas empresas tém
produtos que podem ser dados como amostras ou
usados em demonstragoes. Nesse caso, novos
distribuidores devem estar preparados com uma
quantidade suficiente para fazer isso.

Garanta que seu novo distribuidor tenha as
ferramentas necessdrias. Falamos sobre a importancia
das ferramentas na construcio de um negécio bem-
sucedido no Marketing de Rede. Seu novo
distribuidor precisa estar preparado para ajudar seus
prospectos com as ferramentas que os conduzirdo
de forma profissional no processo das exposigoes.
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Garanta que seu novo distribuidor esteja conectado.
Mostre a ele como encontrar as informagées no site
da empresa, onde serdo os préximos eventos, quando
acontecerao as proximas ligagces ou conferéncias
online, etc. Lembre-se: nosso objetivo ¢ ajudi-lo a
se tornar independente o mais répido possivel. Este
¢ um passo importante para tornar isso realidade.

Garanta que seu novo distribuidor tenha um
conhecimento bisico do plano de compensacio. Ele
ndo precisa saber em detalhes no inicio, mas deve
pelo menos entender os pontos principais e o que
acontecerd financeiramente ao galgar os primeiros
titulos.

Garanta que seu novo distribuidor tenha um
entendimento bdsico de como convidar seus
prospectos para conhecerem o que ele tem a oferecer.
Vocé pode poupid-lo de sair falando com todo
mundo, com pouco ou nenhum resultado, dando
um treinamento bdsico de como e por que um
convite profissional funciona.

Entrevista de Planejamento - Parte IV

Michael ajudava o novo distribuidor a criar um
planejamento para galgar os primeiros titulos e o desafiava
a fazer isso rapidamente. Ele entendia, e me ajudou a
entender, que se tratava de uma maratona para ajudar a
pessoa a conseguir resultados rapidamente. Se conseguisse
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um reforco positivo logo no inicio, ela continuaria. Se
nio, tenderia a se afastar.

Toda empresa ¢ diferente, portanto esse
planejamento também deve ser. Mas pense nas acoes
simples que vocé pode encorajar os distribuidores a
executarem durante a primeira semana para conseguirem
os melhores resultados possiveis.

Como eles podem conseguir o primeiro cliente?

Como podem cadastrar o primeiro distribuidor?

Vocé pode encorajd-los a participarem do primeiro
evento da empresa?

Quais passos vocé pode seguir para ajudi-los a
receber sua primeira comissao?

O sucesso no Marketing de Rede nio era real para
mim até receber o primeiro pagamento. Quando chegou,
tudo mudou para mim. Comecei realmente a sonhar em
criar uma vida melhor para mim e para minha familia.
Ajudar seu novo distribuidor a comegar de forma rapida é
crucial.

Entrevista de Planejamento - Parte V

Michael sempre terminava passando algumas tarefas
especificas. Algo que aprendi ¢ que os novos distribuidores
anseiam por direcionamento ¢ respondem incrivelmente
bem a tarefas simples. E essas tarefas precisam ter uma
data especifica para serem completadas, sé entdo o novo
distribuidor deve retornar a ele. E exatamente como o
processo de exposigoes no recrutamento. Vocé vai de uma
apresentagio para outra, mas nio acaba quando o prospecto



se torna distribuidor. Os Profissionais continuam de
apresentagao em apresentagio, de tarefa em tarefa.

O objetivo disso tudo ¢ ajudar o novo distribuidor
a “ultrapassar a linha”. Quando alguém comega, hd sempre
uma linha entre o sucesso e o fracasso. De um lado da
linha, é mais ficil desistir do que continuar. Do outro
lado, é mais ficil continuar do que desistir.

O que pode ajudar a pessoa a ultrapassar essa linha?

* Cadastrar o primeiro cliente.

e Cadastrar o primeiro distribuidor.

* Receber o primeiro pagamento.

* Participar de um grande evento da empresa.

* Fazer amigos dentro da organizacio.

* Anunciar suas inten¢des para o mundo.

e Ser promovido a um novo titulo.

* Ser reconhecido por algum tipo de conquista.

Existem centenas de outras coisas que podem
contribuir para um distribuidor ultrapassar a linha. Como
patrocinador, seu trabalho ¢ ajudd-lo a cruzar a linha e
PERMANECER depois dela. E a tal linha nunca
desaparecer. Ela estard sempre ld e vocé, como lider, precisa
estar constantemente ciente de onde sua equipe estd
emocionalmente. Dessa forma, vocé pode continuar
encorajando-os a nunca desistirem de seus sonhos.
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Habilidade n°7:
Promover eventos

No Marketing de Rede, as reuni6es dao dinheiro. E simples
assim. Sim, a tecnologia pode ajudar a nos conectar com
pessoas de forma cada vez mais eficiente, mas nada substitui
uma interacio olho no olho.

Encontrar pessoas um a um, ou em eventos locais
ou maiores, terd um impacto enorme no sucesso a longo
prazo de qualquer organizacao no Marketing de Rede. Mas
um tipo particular de evento ¢ o mais poderoso: as “super-
regionais”. Pode ser um evento patrocinado pela empresa
ou por sua linha ascendente, mas uma super-regional ¢
aquela em que a maioria dos participantes viaja a uma
cidade diferente, hospeda-se em um hotel e participa de
uma conferéncia ou convengao.

Alguns tentam argumentar que as super-regionais
estio ultrapassadas no mundo das novas tecnologias ¢ que
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as pessoas ndo viajam mais para esse tipo de evento. Tudo
que posso dizer é os que afirmam isso nio sio os que
recebem os maiores cheques na profissio. Se vocé estudar
0 que pessoas de sucesso fazem para construir suas
organizagdes de Marketing de Rede, descobrird que
praticamente todas usam a super-regionais como base para
construirem seu negécio.

Existe algo mdgico em sair da sua rotina e se
concentrar completamente aos seus sonhos. Imersio total,
mesmo que seja apenas por um final de semana, faz BEM.
Vocé pode usar isso para retomar o foco, comprometer-se
novamente com seu futuro e reunir a forga necessdria para
voltar ao caminho e fazer o que for preciso para avancar
no seu negocio.

Vocé ganha for¢as com as palestras que ouve durante
0 evento. As vezes, alguém diz algo no momento certo da
sua vida e isso o muda para sempre. Quase 20 anos atras,
eu estava em uma convengao quando um homem chamado
Johnny Daniel declarou:

— Vocé pode dizer o tamanho do homem pelo
tamanho do problema que o abala.

Essa frase penetrou na minha cabeca e tem me
ajudado desde entio. Sempre que me sinto triste ou
deprimido, algo dentro de mim indaga:

— Esse é o tamanho do Eric?

Respondo que nio, recomponho-me e sigo adiante.

Tive centenas desses momentos ao longo dos anos
nas super-regionais. Desisti de culpar os outros em um
evento. Decidi me tornar um Profissional em um evento.
Percebi que ninguém poderia me impedir de alcancar meus
objetivos em um evento. Decidi ir para o topo em um
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evento. Na verdade, ao olhar para trds, nao consigo pensar
em um dnico momento significativo em minha carreira
no Marketing de Rede que ndo tenha acontecido em um
evento. Esse é o poder dos eventos.

Além de ganhar forca com os palestrantes, voce
também recebe uma validacio incrivel de sua decisao de se
envolver com o negdcio. E um conceito chamado “prova
social”, de grande importancia. Como seres humanos,
somos programados para buscar validagio em fontes
externas a0s Nossos Proprios pensamentos € experiéncias.
Em uma super-regional, vocé conhece muita gente que
tomou a mesma decisao que vocé, e essa uma sensagao ¢é
6tima. Vocé também percebe como algumas delas superaram
seus medos e alcancaram os nfveis mais altos da sua empresa.
Vocé comega a pensar:

— Se ele consegue, talvez eu também consiga.

Também h4 uma pressio positiva dos amigos
envolvida. A maioria das super-regionais inclui programas
de reconhecimento - quem ganhou a promogio, avangou
para o préximo titulo, recebeu o maior cheque ou subiu
ao palco.

Quanto fui a0 meu primeiro evento e Vi todas
aquelas pessoas subindo ao palco, s6 tinha um pensamento:
“Na préxima vez, serei eu subindo naquele palco”. Era
inspirador que tanta gente tivesse conquistado o que eu
ainda ndo conquistara. Isso me fez pensar que eu também
poderia chegar 14 e me motivou a trabalhar em um plano
para fazer acontecer. Além de estar inspirado, eu também
nio queria chegar ao préximo evento sem ter evoluido
meu negécio. Essa pressao positiva me ajudou a encarar
meus medos e tornar isso realidade.
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De modo geral, o senso de comunidade em uma
super-regional é confortante. Todos vivemos em um mundo
cheio de pessoas ignorantes quando se trata de Marketing
de Rede. Isso pode ser desencorajador muitas vezes. Mas,
ao participarmos de um grande evento, de repente estamos
rodeados de pessoas que pensam como NOS, com as
mesmas crengas, desejos, sonhos, aspiracoes e atitudes
positivas. Passar tempo com esse grupo incrivel de pessoas
pode literalmente nos abastecer para termos forca suficiente
para o préximo impulso.

Depois que vocé entende a importancia das super-
regionais para o sucesso do seu negdcio, precisa aprender
como promové-las para sua organizacio. E realmente muito
simples: quanto mais pessoas do seu grupo participarem
dos eventos, mais dinheiro vocé ganhard em sua profissio.
Os maiores lideres sabem exatamente quantos estio
participando e trabalham para aumentar esse ntimero a
cada evento. Pense nisso. Pegue dois distribuidores que
tenham um grupo de 100 pessoas cada. O distribuidor A
faz disso uma prioridade e consegue com que todos
participem das super-regionais. O distribuidor B nio faz
disso uma prioridade, portanto apenas alguns participam.
Qual grupo terd mais sucesso? Serd uma competicio desleal.

O primeiro passo para desenvolver uma cultura que
promove a participagao nas super-regionais é vocé estar
pessoalmente mais comprometido a participar do que
qualquer outro, ajudando os demais a tomarem a mesma
decisao. Isso significa que vocé precisa liderar pelo exemplo
e nunca perder um evento.

Quando comecei nesta profissio, nio sabia como
faria isso. N4o tinha dinheiro nem tempo; tinha os mesmos
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obsticulos que qualquer outro. Mas algo aconteceu para
mim no primeiro evento e mudou tudo. Juntei o restinho
do meu dinheiro para estar 14 e foi uma experi¢ncia
arrebatadora: o palco, as luzes, as pessoas, as histdrias - foi
incrivel.

Durante uma das palestras, saf para ir ao banheiro
e, quando voltei a entrada do local do evento, encontrei
um dos detentores dos maiores cheques de toda a empresa!
Era como estar ao lado de uma celebridade. Ele alcangara
0 que eu queria alcancar, e muito mais. Fiquei ao lado dele
tentando pensar em algo inteligente para dizer. Por fim,
apenas me apresentei e perguntei:

— Qual ¢ o segredo?

Hoje sei que ndo existe segredo e ele poderia ter
dito a mesma coisa para mim, mas, em vez disso, teve um
pouco de compaixdo ¢ me deu uma li¢io importante que
me serve até hoje.

— Fric, vocé vé esta sala? — ele questinou. — Aqui
estio cerca de duas mil pessoas. Fazemos esses eventos trés
vezes por ano. Aqui vai o segredo. No préximo evento,
metade destas pessoas nio voltard, mas a outra metade
que voltar estard ganhando o dobro da média de todos os
outros na sala. Seu trabalho ¢ estar entre as mil pessoas
que voltardo. E nao ¢ s6 isso. No préximo evento, metade
dessas mil pessoas nio voltard, mas as 500 que voltarem
estardo ganhando quatro vezes a média da sala. Isso
continua de evento em evento. Se vocé continuar voltando,
estard entre as pessoas mais bem pagas na sala e, um dia,
estar falando no palco.

—S6 isso? — perguntei.
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—Eric, — ele respondeu — obviamente vocé precisara
continuar trabalhando nas suas habilidades entre os eventos,
mas minha experiéncia mostrou que, se vocé permanecer
nos eventos, chegard ao topo.

Isso era muito simples de entender. Agradeci e tomei
a decisao naquele momento de nunca perder um grande
evento da empresa.

Nio foi fAcil. As vezes, encontrar ingressos era um
problema. Fiz disso uma propriedade e dei um jeito de
compré-los. As vezes, deixar meus filhos sozinhos era um
dilema. Procurdvamos incansavelmente por babds até
encontrarmos alguém em quem pudéssemos confiar. As
vezes, era dificil chegar ao evento. Em vez de pegar um
voo direto confortdvel, muitas vezes eu tinha de marcar
algum com duas ou trés escalas. Em vez de ir de avido, as
vezes eu precisava dirigir e até amontoar um grupo de
pessoas em um Unico carro para chegar l4. Houve vezes
em que eu reservei um 6nibus e recrutei pessoas da minha
regido para racharem os custos da viagem. A questio é: eu
fazia disso uma prioridade e participava de todos os eventos
- N30 importava o que acontecesse.

Quanto as acomodagoes, hoje fico em uma suite,
mas nem sempre foi assim. No comeco, muitas vezes dividi
o quatro com o maximo de pessoas possivel. Em vez de
servico de quarto, dirigiamos ao supermercado para
comprar comida barata. E apelar ao frigobar absolutamente
fora de cogitagio.

Resumindo, o conselho que recebi tantos anos atras
FUNCIONOU. Porque eu era ambicioso e faminto,
descobri uma forma de participar de mais eventos do que
as pessoas menos comprometidas e, assim como aquele
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lider me dissera, minha renda continuou crescendo a cada
evento.

Além disso, outra coisa estranha aconteceu. Comecei
a me sentir diferente de todo mundo. Comecei a me sentir
como o “Homem de Ferro”. Comecei a ter orgulho do
fato de continuar firme enquanto os outro perdiam a fé.
Entao, se vocé estiver mais comprometido que os demais
em participar dos eventos, esse compromisso
importantissimo serd muito valioso para vocé.

Assim que estiver totalmente comprometido, 0
préximo passo serd aumentar o nimero de pessoas da sua
equipe que participam com vocé. A maioria dos lideres
anuncia o préximo grande evento para seu grupo, relaxa e
espera que eles comprem os ingressos. Os Profissionais
entendem que existe uma grande diferenca entre “anunciar”
um evento e “promover’ um evento.

Promotores fazem do evento uma prioridade em
seu grupo. Sao incansdveis com o recado. Contam histérias
que inspiram as pessoas a agir. Nio tomam nada como
certo e nio descansam até que elas adquiram seus ingressos.
Criam uma imagem na cabega delas sobre o quanto serd
incrivel o evento e os beneficios de participar. Algo que
aprendi hd muito tempo foi nunca aceitar desculpas de
ninguém, pelo menos nao no inicio. Incontdveis pessoas
comecaram me dizendo os motivos pelos quais nao
poderiam participar da préxima super-regional, ¢ logo
descobri que seu motivo era apenas uma desculpa e que
nio era realmente verdade.

O problema com os Amadores é que aceitam a
primeira histéria que lhes contam e fim de papo. Alguém
diz: “Vou ter de trabalhar” ou “Nao tenho dinheiro” ou
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“Nao tenho com quem deixar meus filhos” ou “Quem vai
cuidar do meu cachorro?” ou “Tenho um aniversario nesse
final de semana” e 0 amador responde: “Ah sim, tudo bem.
Espero que consiga ir ao préximo”.

O Profissional tem uma mentalidade completamente
diferente. Ao ouvir uma objegao, ele ndo compra a histéria
porque sabe que provavelmente néo ¢ verdade - ou, pelo
menos, nio ¢é forte o suficiente. Em vez disso, trabalha
com a pessoa para ajudéd-la a entender o significado e a
importancia de participar do evento. Depois, busca ideias
para encontrar uma forma de superar o problema inicial.
Conversei com intimeras pessoas que ja haviam decidido
nio participar do préximo evento e, em cinco minutos,
mudaram de ideia e compraram seus ingressos. A ligao
aqui ¢ contar sua histéria. Nao compre a histéria deles.

Pense nesta habilidade como se vocé fosse uma
empresa com capital aberto e o valor de suas agoes
dependesse diretamente do niimero de gente que vocé leva
a cada super-regional. Se esse fosse o caso, voce teria como
prioridade sempre aumentar o nimero de participantes
no préximo evento, nio teria? Vocé pode comegar sozinho
no primeiro evento, mas entio o objetivo deve ser levar
algumas pessoas com vocé no préximo e aumentar esse
niéimero no seguinte, no seguinte e no seguinte. Nao existe
um segredo infalivel no Marketing de Rede, mas esta
habilidade é o mais perto que podemos chegar disso.
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Tudo que tem valor leva tempo
para ser construido

Se alguém comeca um negdcio tradicional, a pessoa espera
atingir o break even nos primeiros anos e possivelmente
recuperar o investimento inicial nos préximos cinco anos.
Mas, quando uma pessoa comeca um negdcio de Marketing
de Rede, ela espera recuperar o dinheiro no primeiro més,
ter lucro no segundo més e ficar rico no terceiro. E, quando
isso ndo acontece, ela culpa o Marketing de Rede!
E como se as pessoas nio quisessem que as leis do
mundo dos negécios se aplicassem ao Marketing de Rede.
Temos, SIM, um caminho melhor, mas nio estamos
vendendo feijoes mdgicos. Qualquer coisa de valor leva
tempo para se desenvolver.

Aprendi uma grande li¢io no inicio da minha carreira
em Marketing de Rede: de tempos em tempos, durante a
vida, sua renda pode dar um salto. Vocé pode estar no
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lugar certo, na hora certa. Porém, se vocé nao crescer
rapidamente como pessoa a esse novo patamar, sua renda
voltard ao nivel onde vocé realmente estd. Ao final, vocé
s6 recebe o proporcional a quem vocé é.

Quantas pessoas vocé conhece que ganham muito
dinheiro e depois perdem tudo? Aprendi essa lico da forma
mais dificil, nos meus primeiros meses no marketing
multinivel. Em 1988, entrei em uma empresa que tinha
um pacote de entrada de 5 mil délares, que pagava ao
patrocinador entre 1.200 ¢ 2.400, dependendo do seu nivel.
Embora eu esteja contente que a maioria desses grandes
pacotes tenha deixado nossa profissao, 14 atrds, uma pessoa
podia ganhar um bom dinheiro de forma rdpida.

No meu primeiro més nessa empresa, ganhei
aproximadamente 7.400 délares! Como falei, minha
estratégia era chamar rapidamente os amigos do meu pai
antes que ele pudesse chegar até eles. Fiquei em éxtase! No
meu segundo més, ganhei cerca de 12.200 délares.
Inacreditdvel! Foi af que a realidade bateu. Eu nio era uma
pessoa de 12 mil ddlares por més. Nao havia trabalhado
nas minhas habilidades. Nao estava me desenvolvendo.
Estava apenas surfando a onda. O cheque do terceiro més
foi de 1.098,60 délares. Olhar para aquele cheque era como
olhar para mim mesmo no espelho. Mostrava quem eu
era. Foi uma sensa¢io horrorosa.

Minha primeira reagio foi desistir e culpar a todos
e tudo pela minha baixa comissio. Mas, ao final, percebi
que, para ganhar mais, eu precisava ser mais. Necessitava
desenvolver minhas habilidades para nio depender da sorte,
do #iming ou do posicionamento.
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Talvez tenha ouvido “Vocé pode ficar rico
rapidamente’”, “Ndo precisa trabalhar” ou
“O produto se vende sozinho ou quaisquer
oultras afirmacoes exageradas. Mas voceé
deve aprender a deixar de lado essas
expectatwas Jalsas e irreais e lrabalhar
VOCE mesmo.

A Férmula 1/3/5/7

Existe uma férmula que jd vi funcionar em nossa profissao.
Gosto de chamé-la de Férmula 1/3/5/7. Como regra geral,
vocé levard cerca de um ano para se tornar competente e
lucrativo no Marketing de Rede. Saberd o basico, cobrird
seus gastos e estard aprendendo. Entao levard cerca de trés
anos de trabalho consistente em tempo parcial para se
tornar full-time. Demandard por volta de cinco anos de
trabalho consistente para ganhar milhées por ano. E por
fim precisard em torno de sete anos de trabalho consistente
para se tornar um especialista.

Nao significa que vocé nio possa ganhar mais que
isso a curto prazo. Muitas pessoas ganham. Apenas significa
que, se quiser CONTINUAR ganhando essa quantia de
dinheiro, chegard o momento em que precisard se tornar
um especialista.

Se pensar bem, sete anos nao ¢ tanto tempo,
especialmente quando boa parte dele é trabalho em tempo
parcial. Vocé estard sete anos mais velho de qualquer forma.
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Pode muito bem se tornar um especialista nesse periodo
em vez de simplesmente deixar a vida levé-lo.

Como Aprender

Depois de fazer o compromisso de focar em suas
habilidades, o passo seguinte é descobrir as melhores
maneiras de aprender. Uma das coisas mais incriveis que
aconteceram comigo foi perceber que nio existem
experiéncias boas e ruins, apenas experiéncias de
aprendizado. Isso foi uma revelacao. Em outras palavras,
desapegue-se do resultado e foque no que vocé pode
aprender com cada experiéncia. Isso tirou muita pressao
de mim. Em vez de sempre buscar experiéncias étimas,
passei a focar em QUANTAS experiéncias eu poderia ter,
pois, quanto mais as tivesse, mais poderia aprender.
Outra caracteristica das pessoas de sucesso no
marketing multinivel é o que gosto de chamar de
“estudantes ativos”. Como Profissionais, estdo sempre
aprendendo, sempre crescendo, sempre tentando melhorar.
Lou Holtz disse: “Neste mundo, ou vocé esti
crescendo ou estd morrendo, portanto mexa-se € cres¢a .
Acredito nisso. Nunca pare de aprender.

Modele Comportamentos de Sucesso

Evite reinventar a roda ao se envolver nessa profissao. O
trabalho mais dificil j4 foi feito. Nao importa em qual
empresa vocé esteja, ¢ ficil encontrar alguém que tenha
sucesso. Nio importa se é em conseguir clientes, encontrar
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prospectos, convidar, apresentar, fazer follow-up, fazer um
fechamento, treinar pessoas, promover eventos ou qualquer
outra habilidade - existe gente na sua empresa hoje que jd
domina essas atividades. E, ao contrdrio das outras
profissoes, as pessoas de sucesso na sua empresa estio
ansiosas para compartilhar seus segredos! Tudo que vocé
precisa fazer é copiar o comportamento delas para comegar
a desfrutar de seus resultados.

Estude

Programas de dudio me prepararam muito. Em 1988,
alguém me deu uma cépia de uma palestra do Jim Rohn
para a empresa Shaklee. Chamava-se “A Semente e o Semea-
dor” e transformou meu mundo. Devo ter ouvido essa
fita em meu carro umas 500 vezes. Depois, pesquisei mais
sobre Jim Rohn e comprei seu programa de atdio “Desafio
para o Sucesso”. O Sr. Rohn me deu esperanca, mas, mais
que isso, me deu direcionamento na busca por crescimento
pessoal. Esse programa de dudio iniciou minha jornada de
desenvolvimento pessoal.

Ao longo dos anos, continuei com dezenas de
diferentes programas de dudio, todos incrivelmente tteis
em manter minha mente no caminho certo. Existe algo
mdgico em um dudio. Ele murmura nos seus ouvidos,
lembrando-o de seus sonhos, de seu potencial e de como
chegar 14. Além disso, ¢ repetitivo. Vocé talvez nao leia um
mesmo livro vdrias vezes, mas esteja certo de que ouvird o
mesmo programa de dudio repetidamente, em especial se
for divertido. E parece que toda vez é diferente - e é mesmo,

porque VOCE estd diferente.
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Jim Rohn também me ensinou a ser um leitor voraz.
Nao importa o que vocé esteja tentando aprender, hi
sempre alguém que dedicou a vida inteira ao assunto e
estd oferecendo-o a um baixo custo. Aceite a oferta.

Em nossa sociedade eletronica, com déficit de
atengio, cada vez menos pessoas leem livros. O mesmo
niao ¢ verdade para os lideres. Pergunte aos melhores
distribuidores se eles sdo leitores ou nao. Mais importante,
pergunte-os o que estao lendo. Eu nao lia muito antes de
me tornar um Profissional de Marketing de Rede.

Mas, desde 1988, li uma média de quatro livros
por més. Esses livros moldaram minha vida e minha carreira
para melhor. Comprometa-se a ler 10 pdginas por dia de
um livro pelo menos e vocé terd lido um livro de 300
pdginas em um més. E um 6timo comego.

Videos

Os videos sdo outra fonte de grande aprendizado. As vezes,
gosto de assistir a um programa de treinamento em vez de
apenas ouvir. E parte do motivo para ter decidido usar o
videossiscome: umenit focowiprincipal vi no
NetworkMarketingPro.com.

Descobri que, se criar um video curto com
informagcdes interessantes todos os dias, as pessoas recebem
um valor tremendo. Se quiser conferir nossas centenas de
videos, pode acessar http://networkmarketingpro.com. E
gratuito.
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Online

A internet mudou a forma como aprendemos e reunimos
informacées. Vocé pode tirar vantagem de tutoriais online,
assistir a videos online, participar de conferéncias online
ou até assistir a eventos “ao vivo’ com a tecnologia
streaming.

Eventos

A melhor forma que conheco de realmente internalizar
informacoes que mudam vidas é participar de eventos ao
vivo. Como disse anteriormente, a maioria dos meus
momentos decisivos vieram de eventos. Por um lado, ha
sempre boas informagées para quem estiver escutando. Por
outro, quando vocé elimina todas as demais distracoes da
vida e estabelece seu foco, como faz em um evento, tem a
chance de realmente ouvir. Os dois lados sio bons.

Cuidado com as Distracoes

Com todas as escolhas disponiveis para poder aprender
sobre sua profissao, hoje, mais do que nunca, vocé precisa
ter cuidado com o que permite entrar em sua mente.
Pessoas tentarao distrai-lo em todos os lugares com grandes
novidades e pode ser muito tentador entrar de cabe¢a em
todas essas oportunidades. Vocé deve focar em uma gama
estreita de habilidades: encontrar prospectos, convidar,
apresentar, fazer follow-up, realizar fechamento, treinar e
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promover eventos. Domine essas habilidades antes de
acrescentar qualquer outra coisa 2 sua lista de atividades.

Haja o que houver, aja!

Quase todo aprendizado no marketing multinivel é prético.
Se vocé quer aprender a falar com pessoas ao telefone,
entio fale com mais gente ao telefone. Se vocé quer aprender
a fazer uma apresentagio caseira, entdo faga mais
apresentagoes caseiras. Vocé certamente descobrird o
caminho. Nao significa que vocé nio deve continuar
buscando conhecimento nas habilidades para o sucesso no
marketing multinivel, mas sim que nio precisa esperar
pelo conhecimento completo antes de agir.

Parte do motivo pelo qual as pessoas evitam agir ¢
o medo do constrangimento. Se vocé quer ter sucesso no
Marketing de Rede, precisa aprender a deixar esse medo
de lado. Aqui vai o porqué: é muito dificil mandar muito
bem e melhorar a0 mesmo tempo. Em vez de se preocupar
com a sua imagem enquanto aprende e cresce, tenha medo
de nao agir e viver uma vida com apenas uma fragio do
seu potencial. Vou explicar um conceito que me serviu
por mais de 20 anos no desenvolvimento de minhas
habilidades.

No inicio dos anos 1990, um amigo e eu estdvamos
procurando um étimo produto no Marketing de Rede.
Viajamos o paise conhecemos muitas pessoas interessantes.
Nossa jornada nos levou a uma organiza¢io em Michigan
chamada High Scope Educational Research Foundation.
Eles tinham uma forma progressiva e comprovada de
ensinar as criancas como aprender de maneira mais eficaz.
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High Scope tinha muitos componentes, mas o que
mais me impressionou na época foi um que uso até hoje,
chamado “planeje-faga-revise”. Eis a explicacio da empresa
para o processo:

“No processo planeje-faca-revise, as criangas fazem

planos, executam-nos e refletem sobre o que fizeram.

Com isso, as criancas aprendem a tomar iniciativa,

a resolver problemas, a trabalhar em equipe e a

cumprir seus objetivos - a brincadeira ganha mais

foco e propésito. Ao incorporar o planeje-faga-revise

a sua rotina didria na sala de aula, vocé aprendera a

promover o aprendizado e a encorajar os interesses

e motivacoes intrinsecas das criancas”.

Enquanto ouvia o que diziam sobre usd-lo como
ferramenta de aprendizado para criangas, a Unica coisa que
passava em minha mente era como eu podia usar aquilo
para mim mesmo e para as pessoas da minha organizagao.
Embora nao tenha dado certo transformar o produto da
High Scope em um produto de Marketing de Rede, serei
eternamente grato a sua organizagio por ajudar a mim e a
centenas de milhares de pessoas de todo 0 mundo a usarem
esse conceito para construir um negécio melhor.

E assim que uso e ensino o conceito hd mais de 20
anos:

Escolha wma habilidade que vocé queira desenvolver.

1. Faga um PLANO.

2. EXECUTE seu plano.

3. REVISE seus resultados para ver como pode se sair
melhor da préxima vez.
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A maioria nfo planeja, simplesmente sai fazendo.
Ainda menos pessoas REVISAM seus resultados para ver
como podem melhorar. Vocé vé como isso se conecta ao
conceito de que nio hd experiéncias boas e ruins, apenas
experiéncias de aprendizado?

1. Faga um PLANO.

2. EXECUTE seu plano.

3. REVISE seus resultados, sejam eles bons ou ruins,
para ver como melhorar da préxima vez.

4. Faga um PLANO melhor.

5. EXECUTE esse plano melhor.

6. REVISE os resultados, sejam eles bons ou ruins,
para ver como melhorar da préxima vez.

7. Nunca pare de aplicar o método planeje-faga-revise

e, ao final, se tornard um especialista por meio da

tentativa e erro.

Esse pequeno “segredo” para o aprendizado no
marketing multinivel é um dos mais poderosos que jd
compartilhei. Ele se tornou parte do meu DNA. Espero
que 0 mesmo acontega com voce.

Ensine

Vocé ficaria surpreso em saber que ensinar é uma das
melhores maneiras de aprender? E verdade. Se quiser
realmente dominar algum assunto, ensine-o aos outros.
Ensinar crava o conhecimento em seu cérebro como
nenhuma outra coisa.
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Quem vocé acha que mais se beneficia dos videos
didrios no NetworkMarketingPro.com? Eu! Preciso pensar
neles, preparar e apresentar a mensagem todos os dias,
portanto isso me ajuda a estar sempre afiado. A licdo para
cada um de vocés deve ser encontrar alguém para ensinar,
mesmo que sé tenha uma pessoa no seu grupo. Comece
por ai e, 2 medida que seu grupo crescer, procure mais e
mais oportunidades para ensinar. Vocé serd o maior
beneficiado.

Suas Amizades

Esta é outra importante licao do Jim Rohn. Ele me ensinou
a Lei da Associagao, que diz que vocé se tornard a média
das cinco pessoas com as quais passa mais tempo. Vocé
pensard como elas pensam, agird como elas agem, falard
como elas falam e ganhard como elas ganham. Deixe-me
dizer uma coisa. Essa lei é real. Vocé nao pode evitd-la.

Fiz trés coisas ao longo da minha carreira quando
no que diz respeito a amizades.

Primeiro, afastei-me das pessoas téxicas em minha
vida. Nao é uma decisao ficil, mas é importante. Algumas
pessoas o colocam para baixo o tempo todo.

Segundo, limitei meu contato com pessoas negativas
ou com aquelas que nao me ajudavam a crescer na direcao
dos meus sonhos. Apenas aprendi a passar menos tempo
com elas e mais tempo com as de influéncias positivas.

E terceiro, trabalhei para expandir minhas
associagoes com aqueles que poderiam me ajudar a me
tornar uma pessoa e profissional melhores. Se vocé estd
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aprendendo a se tornar um especialista na Profissio do
Marketing de Rede, nio faz sentido encontrar uma forma
de passar mais tempo com pessoas que tenham as
habilidades que vocé busca?

Se ¢ muito estressante pensar nisso ao olhar para as
cinco pessoas com quem vocé passa mais tempo neste
momento, af vai uma dica: a cada seis meses, uma dessas
cinco pessoas mudard. Ela pode ir morar em outra
localidade, conseguir um emprego novo, comegar um
relacionamento, terminar um relacionamento - algo sempre
acontece. O segredo ¢, quando isso acontecer, escolha
sabiamente quem tomard o seu lugar. A maioria nao pensa
nisso. Simplesmente deixam qualquer um ocupar a posigio.
Esse ¢ um grande erro. Encontre alguém que o motive.
Encontre alguém que o inspire.

Espero que essas sugestoes sobre o processo de
aprendizado de se tornar um Profissional tenham sido tteis
avocé. Tudo bem sonhar grande, mas vocé também precisa
ser paciente. Tudo que tem valor leva tempo. Continue
desenvolvendo suas habilidades. Torne-se um eterno
aprendiz. Essas habilidades ficario com vocé pelo resto de
sua vida.

H4 mais um conceito que precisa entender. Analisei
os ganhadores dos maiores cheques no Marketing de Rede.
Entrevistei-os ¢ nos tornamos amigos. Vocé sabe o que
todos eles t¢ém em comum? Eles trabalham DURO. Nao
me interprete mal, eles tém um étimo estilo de vida e
amam o que fazem, mas trabalham 2 beca. Se vocé quer
ter muito sucesso no marketing multinivel, precisara fazer
0 mesmo.
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O Marketing de Rede nao tem a ver com sorte,
timing, posicionamento ou cadastrar aquela pessoa mdgica
que o tornard rico. A liberdade ¢ possivel, mas nao vem de
graca. E preciso trabalhar duro para manter-se consistente
enquanto o mundo tenta distrai-lo. E preciso trabalhar
duro para aprender as habilidades necessdrias para o sucesso
a longo prazo. E preciso trabalhar duro para se tornar o
lider que nasceu para ser.

Algumas pessoas no Marketing de Rede ficam
infelizes ao perceberem que precisam trabalhar. A maioria
delas entra para algum tipo de aventura. Ao vivenciarem
experiéncias dolorosas, fogem. Seja diferente. Pode ser
trabalho duro, mas ¢ prazeroso e ¢ a melhor forma que
conhego para que alguém comum desfrute da verdadeira

liberdade.






12

Tudo vale a pena

O Marketing de Rede pode ser desafiador. E uma
experiéncia emocional. Os altos e baixos podem ser
dramaticos. Mas, no final, por muitos motivos, tudo valerd
a pena.

A carreira que vocé constroi

Se decidir se tornar um Profissional de Marketing de Rede,
nio apenas criard uma renda para si, mas também uma
carreira. Penso muito nisso. Considere as habilidades
necessdrias para se tornar um médico, advogado, CEO de
uma grande empresa e até um musico de renome. Estamos
falando de um alto nivel de habilidades e de renda.

Agora considere as habilidades necessarias para se
tornar um Profissional do Marketing de Rede. Sao
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MINUSCULAS em compara¢io! Ainda assim, muitos
Profissionais do Marketing de Rede desfrutam de um nivel
mais alto de renda e certamente de mais liberdade.

Se vocé olhar para qualquer carreira, existe uma
barreira de penetragio (a dificuldade para entrar) e um
beneficio a longo prazo (o que vocé ganha se entrar). Por
exemplo, um médico pode ter 12 anos de faculdade mais a
residéncia. Isso requer inteligéncia que alguns de nés nio
temos, ou até possiveis contatos que alguns de nds nao
possuimos. Ao final, usufruem de um beneficio a longo
prazo (embora muitos digam que o beneficio nio valeu o
investimento).

Existe sempre uma proporgao entre a barreira de
penetragio e o beneficio a longo prazo. Nio hd duvidas
em minha mente de que, entre todas as profissées no
mundo, a profissio do Marketing de Rede tem a melhor
propor¢ao ao compararmos a baixa barreira de penetracio
com o retorno a longo prazo.

Uma das melhores decisbes na minha vida foi
construir uma carreira no Marketing de Rede em vez de
entrar para brincar. Tornar-me Profissional fez toda a
diferenga e hoje é muito divertido passar boa parte do
meu tempo ajudando outras pessoas a fazerem a mesma
coisa.

A liberdade que se usufrui

Liberdade ¢ uma palavra interessante. Quando se trata de
trabalho, acho que entendemos o conceito, mas nio o
significado completo. Para mim, liberdade significa ter
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escolhas. Significa viver a vida que eu quero em vez da
vida que as outras pessoas querem que eu viva.
Vocé se lembra da imagina¢io que tinha quando era
crianga? Imagine sua vida sem limites.
¢ Vocé acorda quando ndo quer mais dormir.
¢ Vocé trabalha em algo que o realiza e o faz feliz.
* Vocé trabalha com pessoas de que gosta.
* Vocé nio precisa se sacrificar o tempo todo.
¢ Vocé trabalha quando tem vontade, mas também
se diverte quando quer se divertir.
* Vocé pode passar muito tempo com as pessoas
que sdo importantes para voce.
* Vocé estd vivendo uma grande vida e nao
desperdigando seu tempo em uma caixa.

Quando vocé tiver uma visao clara do que ¢é
liberdade, descobrird que o prego a ser pago para alcanga-
la no Marketing de Rede é muito baixo. Encarar seus medos
e viver uma vida livre é ficil. Passar o resto dos seus dias
vivendo uma vida pela metade ¢ dificil.

As vidas que vocé toca

Uma coisa ¢ criar liberdade para si mesmo e para sua
familia. Outra coisa é ajudar alguém a fazer o mesmo. Ha
muitas pessoas batalhando no mundo. Vocé tem a
capacidade de ajudar essas pessoas a quererem mais para si
mesmas. Vocé pode dar esperanca aos desiludidos.
Encorajar seus sonhos. Dar a eles a inspiragio necessdria
para encarar e superar seus medos.
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Um dos meus maiores prazeres é aparecer no
depoimento de alguém. E étimo ouvir que alguém estava
perdido e, de alguma forma, eu o ajudei a encontrar seu
caminho. O Marketing de Rede permite que vocé faca
isso em grande escala. Vocé nio apenas pode ajudar uma
pessoa, como pode ajudar centenas e até milhares a viverem
uma vida melhor. E o melhor é que isso é s6 o comego.

E como jogar uma pedra em um lago. Quando bate
na dgua, vocé vé ondulagbes cada vez maiores, até atingirem
a margem do lado. No Marketing de Rede, as vezes vocé
ndo vé as ondulagoes. Vocé pode saber do impacto que
teve na vida de uma pessoa e talvez mais uma ou duas
ondulagbes, mas elas continuam crescendo sem vocé
perceber.

E por isso que fago o que fago. Foi por isso que
escrevi este livro. Sei que as pessoas serio impactadas
positivamente e isso ¢ uma pedra jogada na dgua. Mas,
depois, elas terio um impacto positivo sobre outras e as
ondulacoes comecam; e essas pessoas fario o mesmo, e de
novo e de novo e de novo.

Com o Marketing de Rede, vocé pode realmente
fazer a diferenca.

As pessoas que voce encontra

O Marketing de Rede me apresentou is pessoas mais
incriveis. Essa profissio lhe d4 a chance nio apenas de
expandir seu grupo de amigos, mas também de passar mais
tempo com eles. Vocé nunca encontrard um grupo mais
apaixonado de empreendedores em qualquer outra
profissao. Essas pessoas amam a vida e passam seu tempo
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motivando umas as outras. Af vai um exemplo do que isso
significa para mim e do que pode significar para vocé.
Vocé pode mencionar praticamente qualquer estado nos
Estados Unidos ou qualquer outro pais do mundo e um
amigo aparecerd instantaneamente em minha cabega.

O Marketing de Rede também me apresentou a
muitos dos meus heréis. Tive a sorte de dividir o palco e
me tornar amigo de grandes personalidades, como Anthony
Robbins, Brian Tracy, Denis Waitley, o falecido Stephen
Covey, Tom Peters, Les Brown, o saudoso Og Mandino,
David Bach, Robert Kiyosaki, Harvey Mackay, Art
Williams, Ken Blanchard, Tom Rath, Daniel Pink, Mark
Victor Hansen, Jack Canfield, Jeffrey Gitomer, Gary
Vaynerchuk, Tom Hopkins e muitos, muitos, outros. Além
de tudo isso, pude aprender com mais miliondrios do
marketing multinivel do que posso listar. Todos eles
tiveram um impacto positivo em minha vida ¢ em minha
carreira.

Essa profissdo também me ajudou a conhecer minha
incrivel esposa Marina. Eu estava em Moscou para um
grande evento de treinamento de marketing multinivel e
ela estava participando do evento com sua familia. Como
podia falar muitos idiomas, ela estava ajudando a traduzir
nos bastidores. Fiquei encantado. Nosso primeiro encontro
foi em Red Square 4 meia noite depois do evento, com a
neve caindo suavemente ao nosso redor. Nunca vou
esquecer. Estivemos juntos desde entao. Nao estou dizendo
que vocé achard o amor da sua vida no marketing
multinivel, mas AFIRMO que desenvolverd amizades para
a vida inteira.



160 Go Pro - 7 passos para ser um Profissional do Marketing de Rede

Os lugares que vocé conhece

Se construir um negécio grande e bem-sucedido no
Marketing de Rede, algumas coisas acontecerao. Primeiro,
vocé ganhard algumas viagens que serdo as melhores da sua
vida. Segundo, precisara dar suporte A 'sua organizagao
enquanto se expande para cada territério ou pais onde sua
empresa tenha negdcios. E terceiro, terd dinheiro e tempo
suficientes para ir aonde quiser.

Dizem que sua vida pode ser medida pelo niimero e
intensidade das suas experiéncias. Se isso for verdade, ja
vivi uma vida muito longa. Estive em cada estado dos
Estados Unidos com excecio do Alasca, e resolverei isso
em breve. Também jd estive em cerca de 40 paises no
mundo. Jd mergulhei na Grande Barreira de Coral da
Austrélia, conheci a mesquita Santa Sofia em Istambul,
visitei as torres gémeas na Maldsia, andei de barco na ilha
James Bond, na costa da Tailandia, visitei as cidades de
tendas na Nigéria, andei na grande roda gigante no porto
de Singapura, assisti ao nascer do sol no Ano Novo no
Grand Canyon, saboreei uma refeicio de 30 pratos no
famoso El Bulli, na Espanha, fiz um cruzeiro pelos canais
de Amsterdam, passeei de balio sobre as Montanhas
Rochosas, aluguei um navio inteiro para dois mil amigos
meus para velejarem até as Bahamas, jantei sob as estrelas
no topo do Hotel de Paris, em Monaco, visitei minha
familia na Noruega, velejei o Mar Negro na costa da
Ucrania, conheci a incrivel Capela Sistina em Roma, joguei
golfe em St. Andrews, na Escécia, assisti a uma partida da
Copa do Mundo na Irlanda e rezei no Muro das
Lamentagoes, em Jerusalém.
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TUDO isso e muito mais s6 foi possivel porque
abracei a grande profissio do Marketing de Rede. O mesmo
pode acontecer com vocé.

As causas com as quais contribui

Existem muitas causas legitimas. Vocé pode querer ajudar
seus pais ou alguém da sua familia, ou alguma organizagao
que tenha significado para vocé. Em 2011, pedi a Harvey
Mackay, autor de best-sellers ¢ também empresdrio bem-
sucedido e ativista comunitdrio, seu segredo para o sucesso.
Ele me contou sua histéria.

Eric, meu pai me sentou para uma conversa qucmdo
me formei na Universidade de Minnesota, aos 21 anos.
Eu era um pouco arrogante, querendo conquistar o
mundo, comecar no topo e continuar subindo. Ele disse:
‘Harvey, 25%, ou seja, um quarto, da sua vida, a
partir de agora, serio dedicados ao voluntarismo’ Eu
néo sabia o que isso queria dizer, mas comecei a me
voluntariar para tudo. Coragdo, céncer, hospitais,
escoteiros, ONGs, Exército da Salvagio, tudo. Vou
contar o que essa experiéncia fez por mim. Por estar
em todas essas organizacoes ¢ envolvido nessas causas,
tornei-me um comunicador melhor. Tornei-me um lider
melbor. Tornei-me um vendedor melhor, pois tudo que
eu fazia era levantar recursos para as mais de 20 causas
que eu ajudava. Tornei-me um melhor gerente de
vendas. E vocé pode imaginar quantas pessoas novas
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conheci por ser um voluntdrio? Meu circulo de
relacionamentos cresceu tremendamente.

Mas a maior mudanga que senti foi meu senso
de ser um cidadio do mundo. Saber que vocé ajudou
outro ser humano e ser capaz de ver os resultados é
uma sensagdo inacreditdvel. Sou muito grato ao meu
pai porque seu conselho mudou minha vida.

Essa entrevista mudou minha vida porque impactou
meu pensamento sobre contribuigio. Sempre achei que
houvesse apenas uma forma de ajudar uma causa vélida:
com dinheiro. Mas, depois de minha conversa com Harvey,
percebi que existem trés meios de ajudar.

O primeiro ¢ com seu dinheiro. E claro que vocé
pode preencher um cheque e isso ¢ maravilhoso. O
Marketing de Rede permite que vocé preencha cheques
maiores do que pode imaginar.

O segundo é com seu tempo. Como Harvey disse,
vocé pode dedicar uma parte de sua vida s causas que
importam para vocé. Ele escolheu 25%. Vocé pode escolher
0 que quiser, mas eu o encorajo a escolher. E, com tempo,
nio quero dizer apenas oferecer algumas horas como
voluntdrio em um abrigo ou algum outro lugar. Quero
dizer doar seu tempo para pensar criativamente, dar mais
atengao ao tema e levantar recursos.

E o terceiro é provavelmente o mais importante:
sua influéncia. Pegue o tempo que vocé dedicard 4 sua
causa e coloque toda sua influéncia sobre ele. Inspire sua
organizacdo a fazer algo incrivel com vocé. Encoraje sua
empresa a se envolver. Mobilize sua rede de relacionamentos
para fazer coisas grandiosas. Vocé tem poder e mais ainda
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por seu envolvimento com o Marketing de Rede. Use essa
influéncia para o bem. Sua vida mudard para melhor.

A pessoa que vOce se torna no processo

O Marketing de Rede mudou minha vida para melhor
porque me for¢ou a me tornar um ser humano melhor.
Como profissio, movemos produtos e servicos aos clientes
que os queiram, mas nosso verdadeiro propésito é muito
mais profundo.

Em sua esséncia, esta profissio é uma incubadora
para o crescimento pessoal. Vocé:

* Aprenderd a encarar seus medos.

e Aprenderd a resolver problemas.

e Aprenderd a alimentar sua mente de pensamentos

positivos e a se proteger dos negativos.

e Aprenderd a ser mais forte.

e Aprendera a liderar.

Quando comecei nesta profissao, eu fazia tudo
baseado no medo. Tinha medo de fracassar. Tinha medo
de acabarem meus prospectos. Tinha medo de perder a
oportunidade. Mas, com o tempo, esse medo foi embora.
Decidi focar em mim mesmo e nas minhas habilidades em
vez de em todas as coisas que ndo podia controlar, e entio
tudo ficou claro. Aprendi o verdadeiro segredo do
Marketing de Rede.

O maior beneficio nio é conseguir o que vocé quer.
O maior beneficio é o que vocé precisard para conseguir o
que quer. Aprendi o que esteve sempre ld e 0 que foi passado
por geragoes. A jornada ¢ tudo.
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Obrigado por percorrer esta jornada comigo. Deixe-
me concluir compartilhando o que digo ao final de cada
video do Network Marketing Pro.

Senhoras e senhores, meu desejo é que vocés decidam
se tornar Profissionais do Marketing de Rede, que decidam
se profissionalizar, pois ¢ fato que temos um caminho melhor.
Agora vamos contar ao mundo.

Conecte-se com Eric Worre:
www.networkmarketingpro.com
www.facebook.com/NMPRO
www.twitter.com/EricWorre

Network Marketing Pro™

Para pedidos e novidades sobre o Go Pro:
www.livrogopro.com.br
www.facebook.com/livrogopro
contato@livrogopro.com.br



Sobre Eric Worre

Eric Worre tem sido um lider na Profissdio do Marketing
de Rede hd mais de 25 anos. Ao longo de sua estimada
carreira como grande Profissinoal do Marketing de Rede,
eles
e Ganhou mais de US$15 milhées nesta inddstria.
* Construiu organizagoes de vendas totalizando mais
de 500 mil distribuidores em mais de 60 paises.
e Trabalhou como presidente de uma empresa de
vendas diretas de US$200 milhoes.
* Co-fundou e trabalhou como presidente de sua
prépria empresa, TPN - The Peoples Network.
e Trabalhou como consultor de marketing para a
indtstria de vendas diretas, ganhando milhoes por
ano.

Durante o caminho, Eric propositadamente se
tornou um grande treinador e tem conduzido eventos com
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mais de 250 mil pessoas ao redor do mundo, ensinando-as
como também se tornarem Profissionais de Marketing de
Rede. Dividiu o palco com Anthony Robbins, o falecido
Jim Rohn, Brian Tracy, Denis Waitley, o falecido Stephen
Covey, Tom Peters, Les Brown, o saudoso Og Mandino,
David Bach, Robert Kiyosaki, Harvey Mackay, Art
Williams, Ken Blanchard, Tom Rath, Daniel Pink, Mark
Victor Hansen, Jack Canfield, Jeffrey Gitomer, Tom
Hopkins, e muitos outros.

Em 2009, Eric fundou um website de treinamento
conhecido por NetworkMarketingPro.com, o mais
visualizado na Profissao do Marketing de Rede, com piiblico
em 137 paises ao redor do mundo. Desde sua inauguragio,
Network Marketing Pro forneceu centenas de videos de
treinamento gratuitos contendo dezenas de entrevistas com
os distribuidores mais iconicos e bem-sucedidos no mundo,
e os eventos mais poderosos na Profissio do Marketing de
Rede.

Ele termina cada video com sua frase registrada:
“Senhoras e senhores, meu desejo ¢ que vocés decidam se
tornar Profissionais de Marketing de Rede, que decidam
se profissionalizar, pois é fato que temos um caminho melhor.
Agora vamos contar para o mundo”.
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www.livrogopro.com.br
contato@livrogopro.com.br

Tel: (21) 99539-8692



Eric Worre é um grande lider na Profissao
do Marketing de Rede ha mais de 25 anos,
tendo alcangado éxitos como:

» Ganhar mais de US$15 milhdes na industria.

» Construir organizagdes de vendas totalizando
mais de 500 mil distribuidores em mais
de 60 paises.

* Trabalhar como presidente de uma empresa
de vendas diretas de US$200 milhdes.

* Ser co-fundador e presidente de sua propria
empresa, a TPN - The Peoples Network.

« Dar consultoria de marketing para a inddstria
de vendas diretas, ganhando milhdes por ano.

Eric se tomou um grande treinador, conduzindo
eventos com mais de 250 mil pessoas ao redor
do mundo, ensinando-as também a se tornarem
Profissionais do Marketing de Rede. Dividiu
o palco com Anthony Robbins, o falecido Jim
Rohn, o falecido Stephen Covey, e muitos outros.
Em 2009, Eric fimdou o NetworkMarketingPro.comy,
o site de treinamento mais visualizado na
Profissio do Marketing de Rede, com publico
em 137 paises ao redor do mundo.

Para novidades acesse: www.livrogopro.com.br



ERIC WORRE
7 PASSOS PARA SER UM
RO PROFISSIONAL DO
MARKETING DE REDE

Go Pro se tornou a Biblia do Marketing de Rede.

Eric Worre consolida seus mais de 25 anos de experiéncia
neste mercado e compila tudo em dicas praticas e faceis
de aprender e aplicar. Se deseja ser bem-sucedido neste
ramo, se quer se tornar um Profissional do Marketing

de Rede, a leitura desde livro é obrigatoéria para voce.
Com ele, vocé se apaixonara por esta profissdo e tomara

a decis@o de se tornar um verdadeiro profissional, podendo
criar a vida que sempre sonhou, além de aprender a:

* Encontrar prospectos
» Convida-los para conhecer seu produto ou oportunidade
 Apresentar seu produto de maneira eficaz
» Acompanhar seus prospectos
* Ajuda-los a se tornarem clientes ou distribuidores
* Ajuda-los a iniciar o negocio da forma correta
» Aumentar sua equipe com a promogao de eventos
E muito mais.

Eric Worre fara com que vocé desenvolva as habilidades
corretas para se tornar um Profissional do Marketing
de Rede de sucesso. Essa é uma profiss@o incrivel.
Agora é hora de contar isso ao mundo.
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