Que oferta vai fazer os prospectos baterem na sua porta prontos para começarem a trabalhar?
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Qual oferta é a mais difícil de vender? E qual oferta vai fazer os prospectos baterem na sua porta prontos para começarem a trabalhar?
A. Computador à venda. Só R$ 500,00.
B. Computador à venda. Só R$5 00,00. Incluindo dois dias de treino para uso. 
A. Escavadora à venda. Só R$ 25.000,00.
B. Escavadora à venda. Só R$ 25.000,00. Incluindo três dias de treinamento.
A. Equipamento para decoração de bolos. Apenas R$ 300,00.
B. Equipamento para decoração de bolos. Apenas R$ 300,00. Incluindo uma semana de aulas de decoração profissional.
A. Equipamento para decoração de bolos. Apenas R$  300,00.
B. Equipamento para decoração de bolos. Apenas R$300,00. Incluindo uma semana de aulas de decoração profissional.
A. Equipamento de musculação para treinar em casa. Apenas R$ 800,00.
B. Equipamento de musculação para treinar em casa. Apenas R$ 800,00. Incluindo cinco sessões com personal trainner.
A. Câmera filmadora. Apenas R$ 500,00.
B. Câmera filmadora. Apenas R$ 500,00. Incluindo seis horas de instruções de como fazer ótimos vídeos caseiros.
A. Oportunidade de negócio. Apenas R$ 196,00 pelo kit de distribuição.
B. Oportunidade de negócio. Apenas R$ 196,00 pelo kit de distribuição. Incluindo 48 horas de treinamento de como construir um negócio bem sucedido.
Vê a diferença?

Em todos os casos a alternativa B é a mais fácil de vender.
No dia a dia corrido da nossa sociedade, as pessoas não querem perder tempo lendo instruções chatas e insuficientes de manuais. Eles não querem desperdiçar tempo com tentativas e erros.

Os prospectos querem atenção e um treinamento personalizado para atingirem com rapidez e segurança seus objetivos.

Uma vez que você reconhecer esse desejo por treinamento patrocinar alguém é fácil.

Por quê?

Por que estamos dando aos prospectos o que eles querem.

Há muitos anos atrás eu tive a seguinte experiência.

Eu observei um treinador conduzir uma apresentação de uma oportunidade de negócio.

Ele falou muito pouco da companhia, dos produtos e da oportunidade.

Na verdade, ele mal mencionou esses três itens!

Ao invés disso, ele disse aos prospectos nada além do treinamento excepcional que ocorreria naquele final de semana. Que esse treinamento sim que iria mudar suas vidas.

Que os prospectos teriam uma nova visão, entendimento de tudo, e qualquer outra coisa que eles quisessem. Tudo o que eles tinham de fazer era ir ao treinamento.

É claro que eles teriam de se tornar um distribuidor para isso. Então cada prospecto teria que se cadastrar o quanto antes para poderem comparecer ao evento.

Bom, o treinamento foi bom. Na verdade, foi ótimo!
Na próxima reunião de oportunidade de negócio os novos distribuidores estavam falando incrivelmente entusiasmados sobre a experiência que tiveram no final de semana de treinamento. Era tão contagiante que os novos convidados rapidamente se interessaram na oportunidade e estavam ansiosos pelo próximo treinamento.

O ciclo continuou e um grupo grande, treinado e motivado estava formado. Com uma breve menção da companhia, dos produtos e da oportunidade.

Isso provou para mim que os prospectos estão desesperados por treinamento e um líder para seguir. Eu também aprendi que os prospectos se interessavam pelo negócio mesmo sem ver nenhuma apresentação no filp-chart ou internet ou vídeo.

Ao se focar no treinamento, você vai conseguir mais distribuidores e menos rejeição. Poucas pessoas têm alguma coisa ruim para dizer sobre treinamentos e aprender novas habilidades.
Pronto para começar?

Como Recrutar 10 Distribuidores em 30 Dias?

Posted by: RicoMan In: Apresentacões em Power Point| Audios do PVS| Desenvolvimento Pessoal| Humor| Marketing Multinivel| Recrutamento| Scripts
Nosso colega Vagner Engracia da Equipe Mundial aqui de Campinas usando o PVS e o site do capacite-se.com.br recrutou 10 Distribuidores nos últimos 30 dias. Como ele fez isso?

Ele criou um método bastante original e barato para gerar os prospectos!

A seqüência do trabalho é a seguinte:
1. Adicione e-mails no seu MSN.
A fonte dos e-mails pode ser qualquer uma, formulários antigos, e-mails que as pessoas repassam pra lista toda, spams, etc.

Cadastre-os no MSN. Independente de ser o e-mail que a pessoa utiliza para o MSN ou não.

Vagner prefere utilizar o “Windows Messenger” (não disponível no Windows Vista) “pois tem um campo maior para enviar o convite e uma mensagem para a pessoa que estou cadastrando”.

A mensagem que ele envia é a seguinte:
“Olá. Sou empresário da Indústria do Bem-Estar, estou procurando pessoas empreendedoras para trabalhar na própria casa pela internet em período parcial com ganhos de R$ 500,00 a R$ 3.000,00 sem deixar sua atividade atual ou período integral até R$ 10.000,00 por mês. Não é necessário experiência.”
2. Mude seu nome no perfil do MSN.
No campo do MSN coloque seu Nome e no comentário pessoal coloque “Ganhe R$100.000 por ano trabalhando com Marketing Multi-Nível. Pergunte-me como!”

3. Faça o contato.
O contato pode demorar um pouco. Deixe a pessoa à vontade para falar com você.

Quando a pessoa vier falar com você provavelmente vai perguntar:
“Quem é você?”
“Por que você me adicionou no MSN?”
Responda:
“Oi Fulano. Tudo bem?”
Deixe a pessoa esperando por alguns minutos. Depois volte a conversa e diga:
“Fulano, desculpe a demora, estava procurando quem indicou seu MSN para mim, infelizmente não encontrei pois recebo muitas indicações.”
“Meu nome é Vagner Engracia sou empresário da Indústria do Bem Estar, estou procurando pessoas empreendedoras para trabalhar na própria casa pela internet em período parcial com ganhos de R$ 500,00 a R$ 3.000,00 sem deixar sua atividade atual ou período integral até R$ 10.000,00 por mês.”
“Não sei se minha proposta interessa a você mas, antes de mais nada quero agradecer por ter aceitado o convite que enviei para adicioná-lo ao meu MSN.”
O objetivo é deixar a pessoa tranqüila e fazer com que ela não o exclua de sua lista de contatos para que continue vendo sua mensagem pessoal do MSN com a proposta de ganhar R$ 100.000,00 por ano.

Quando a pessoa perguntar o que ela tem que fazer para ter esses ganhos (isso pode ser imediatamente ou levar alguns dias) quebre um pouco mais o gelo fazendo algumas perguntas não pessoais como: qual a profissão, se está trabalhando atualmente, qual o objetivo de rendimentos etc.

Dependendo do andamento da conversa diga que irão falar de negócios e que seria bom fazerem isso por telefone. Pergunte se ele prefere lhe dar seu telefone para você ligar, ou o contrário.

Na conversa, depois do gelo já está quebrado, passe o endereço do site demitaseuchefe.com.br/free ou o inddobemestar.com.br Esses sites têm o material do Insatisfeito sem exibição de nenhum vídeo. No final desses sites existe um formulário para pessoa preencher.

4. Qualifique-o.
Assim que receber o formulário entre em contato com a pessoa e pergunte do que mais gostou. Normalmente elas falarão que o site não diz exatamente o que é para ser feito. Pergunte se ela conhece o sistema de distribuição multi-nível. A resposta normalmente é que não conhece. Então explique que por esse motivo ele tem que ir seguindo o processo passo a passo para ter todas as informações necessárias para tomar uma decisão com segurança.

Já tenha em mãos as informações do formulário. E então comece a qualificação. Lembre-se que qualificação é descobrir se a pessoa tem um desejo ou uma necessidade que seu negócio/produto possa oferecer. É uma ligação um pouco mais demorada. Faça perguntas mais pessoais. Exemplo: solteiro/casado, filhos, renda atual, sonhos e objetivos etc.

5. Convide-o.
Se a pessoa se qualificar passe o endereço capacite-se.com.br/seulogin e diga que ali ele vai conhecer o sistema de distribuição e renda residual. Promova também o vídeo do Celso Freitas. Marque um dia e horário para entrar em contato com a pessoa depois de ter assistido os vídeos.

Nessa próxima ligação pergunte o que a pessoa mais gostou e marque um horário para apresentar o PVS pela internet, pessoalmente ou numa HOM.

Dica: Procure fazer todos os passos no mesmo dia se apresentar o PVS pela internet. Se for marcar uma apresentação pessoal que seja em menos de 48 horas.

Resultado:
Em média, Vagner tem falado com mais de 10 pessoas diariamente e tem feito em média 1 apresentação do PVS por dia. Em 4 semanas seguidas desde o início do trabalho ele cadastrou 10 novos distribuidores não só de primeira linha. Sendo 4 somente neste mês de agosto.

Por que nossos distribuidores lutam contra o sucesso

Posted by: RicoMan In: Desenvolvimento Pessoal
Nossos distribuidores lutam com o sucesso em cada passo do caminho. E por que eles lutam?
Por que o sucesso requer mudanças.
E todos nós detestamos mudar!

Pense nisso. Nossos resultados atuais são resultado de nossos hábitos e conhecimentos.

Para conseguir novos resultados nós temos que aprender novas habilidades. Nós não temos familiaridade com essas novas habilidades, nós não as conhecemos, e vamos precisar mudar. E lembre-se, nós detestamos mudanças.

Então nós mantemos o mesmo conhecimento, hábitos e habilidades e esperamos que os resultados mudem. Alguém um dia disse que essa é a definição da insanidade.

Agora, aqui está uma coisa realmente desconfortável.

Depois de ler isso temos duas decisões para fazer:
1. Nós podemos escolher mudar e aprender novas habilidades, estudar, ler mais, comprar alguns CD´s com novas habilidades, viajar até a convenção da empresa, aprender alguma coisa nova, alguma coisa fora do nosso conhecimento e zona de conforto.

2. Ou, nós podemos sorrir, pensar que aprender coisas novas pode ser sim uma ótima idéia, e voltar a navegar na internet, ver televisão, continuar fazendo as mesmas coisas… E continuar frustrados com nosso negócio que não está crescendo com a rapidez que nós gostaríamos que ele crescesse. Isso é ruim, mas é verdade.

Lembre-se , são as coisas que não sabemos, as coisas que nós achamos bizarras e impossíveis, que têm a melhor chance de nos dar os resultados que nós mais queremos.

Como fazer seu Prospecto ficar entusiasmado antes, e quase implorar pra assistir a sua apresentação

Posted by: RicoMan In: Marketing Multinivel
O que realmente acontece quando você leva um convidade em uma reunião de negócio!? 

A reunião é na terça feira à noite. Você e seu convidado chegaram no local 15 minutos antes, sentam, e esperam para reunião começar. O que passa pela cabeça do seu convidado?

Seu prospecto está pensando:
- O que eu estou fazendo aqui?
- Eles vão tentar me vender alguma coisa.
- Melhor eu preparar minhas desculpas.
- Pode ser aquele esquema de pirâmide.
- Como me enganaram para me colocarem aqui?
- Como eu saio daqui vivo?
- Que tipo de desculpa eu posso usar para dizer não?
- Por que eu sei que eles vão me pedir dinheiro.

É esse o tipo de postura que você quer que seu convidado tenha quando se encontrar com você e o apresentador começar a falar? Lógico que não.

Você quer que seu convidado pense:
- Eu estou procurando por uma oportunidade. Talvez uma mudança total de carreira ou pelo menos uma renda extra no tempo livre.

- Eu realmente preciso de alguma coisa para minha aposentadoria. Eu preciso conseguir mais. Meu trabalho apenas me sustenta. Eu preciso de mais.

- Na verdade, talvez realmente exista um jeito de eu conseguir largar meu emprego. Eu quero mais da minha vida, mas eu não tenho um plano para conseguir mais.

- Como eu posso resolver um problema de dinheiro e ainda conseguir o que eu realmente desejo na vida. Eu realmente espero que essa reunião possa me dar a solução para o meu problema de tempo e dinheiro.

É isso que você quer que seu prospecto tenha antes da reunião. Agora, como você muda a atitude do prospecto?

Tudo o que você precisa é uma simples fórmula.
De qualquer jeito, antes de falarmos da fórmula, vamos nos focar em outro problema que não ajuda nosso prospecto. Qual é o problema?

Nós damos nossos benefícios como certos.

Nós temos tantos benefícios que não falamos deles o suficiente para o prospecto perceber que é o que ele quer e apreciar isso.

Por exemplo, falamos sobre liberdade de tempo – como o prospecto não terá mais de ir trabalhar e ter mais tempo com a família.

Falamos de liberdade financeira – quando o prospecto tem dinheiro o suficiente para pagar suas contas e ainda sobra uma quantia para viajar, e fazer o que ele bem quiser.

Contudo, durante a reunião, o palestrante menciona esses dois benefícios muito, mas muito importantes muito rápido. Provavelmente ele dirá:

“Boa noite, senhoras e senhores. Obrigado pela sua presença. Hoje falaremos sobre liberdade de tempo e liberdade financeira. Deixe-me falar um pouco sobre a Companhia Acme. A companhia foi fundada pela Sr. Acme em 1972, etc, etc, etc”.

Pelo palestrante ter falado esses benefícios tão rápido, esses benefícios não sensibilizam nosso convidado. Nosso prospecto nunca teve tempo ou iniciativa de contemplar e perceber o que esses benefícios podem fazer por ele.

E se o nosso prospecto parasse 10 minutos antes da reunião para pensar e perceber que o que ele realmente quer é mais tempo e dinheiro, mas que ele não consegue mais tempo e dinheiro sozinho?

Agora quando a reunião começar ele vai estar ansioso, animado e pensando:
“Meu Deus, eu realmente quero largar meu trabalho! Eu quero me aposentar e gastar meu tempo e dinheiro com minha família e meus hobbies. Contudo, não há jeito de eu conseguir isso na minha aposentadoria se eu continuar com esse emprego. Eu vou ter que trabalhar até meus 85 anos para conseguir! Eu realmente espero que essa reunião de hoje tenha um plano ou idéia para eu conseguir minha independência!”

Pense, com esse tipo de atitude, nosso prospecto tem a mente aberta e está ansioso para a apresentação de hoje a noite. Nosso prospecto está procurando uma solução para seu problema de tempo e dinheiro.

E nós temos a solução!

Como podemos fazer nosso prospecto pensar assim?
Ao dar a pesquisa abaixo para nosso prospecto preencher antes da reunião começar. Desde que chegamos 15 minutos antes da reunião, assim que sentamos com nosso convidado, nós podemos pegar o formulário acima e dizer:

“Esse formulário é para seu uso pessoal. Ninguém vai vê-lo. Isso é para te dar algumas idéias do que você está procurando na oportunidade”.
Seu prospecto vai começar a preencher o formulário e vai pensar “Humm, colocar o meu nome. Isso vai ser bem fácil”.

E a diversão começa!

Seu prospecto lê a primeira questão:  

“Quando você gostaria de se aposentar?”.

A resposta?
“Ah, eu gostaria de me aposentar daqui a 5 anos”.

Então uma bigorna enorme cai bem na sua cabeça quando ele lê: “Ótimo! Qual é o seu plano para isso?”.

Agora seu prospecto está atordoado. Ele deve contemplar e perceber internamente essa pergunta e construir um plano plausível.

Seu prospecto pensa:
“Humm, eu acho que preciso começar a guardar algum dinheiro para minha aposentadoria agora. Mas eu já estou com minhas prestações do carro atrasadas, meu VISA já estourou o limite. Eu não posso viver com o que eu ganho agora, então eu certamente não vou conseguir me aposentar”.

“E se eu me aposentar, quem vai pagar minha sobrevivência? Eu sou muito novo para o serviço social, e isso não dá muito de qualquer jeito. Eu teria que ter muito dinheiro no banco para conseguir me aposentar”.

“Talvez se eu conseguisse um emprego de meio-período como entregador de jornal. Não, isso não vai funcionar. De jeito nenhum eu vou conseguir me aposentar em cinco anos. E ainda por cima eu vou ter que trabalhar até os 90 anos!”.

“Eu não tenho um plano de aposentadoria. Eu nem tenho esperança de conseguir me aposentar…”.

Então agora seu prospecto percebeu que mesmo se ele sonhasse em se aposentar ele não conseguiria. Agora o impacto do benefício de liberdade de tempo e dinheiro vai ser muito significativo. Seu prospecto vai entender que se ele não arranjar um plano para se aposentar ele vai estar fadado a trabalhar para sempre.

Seu prospecto não tem um plano plausível de aposentadoria. Ele não tem nem mesmo um plano.

Pelo menos a pergunta nº2 é mais fácil!
Depois seu prospecto lê: “Quanto dinheiro você precisa para se aposentar com tranqüilidade?”.

Vamos supor que seu prospecto pense:
“OK. Essa é fácil. Eu posso me aposentar tranquilamente ganhando R$2.000,00 por mês. Eu vou viver numa pequena cabana na beira do lago e passar o resto da minha vida pescando. Eu posso comer peixe, cortar madeira para me esquentar, e eu posso ficar tranqüilo se ganhar R$2.000,00 por mês”.

E então seu prospecto lê:
“Ótimo! Qual é o seu plano para isso?”

Essa pergunta é matadora por que seu prospecto não tem plano nenhum. Então ele pensa:
“Agora, como é que eu posso ganhar R$ 2.000,00 reais todo mês? Se eu largar meu emprego, minha pensão e o serviço social não vão chegar nem perto do que eu preciso. A associação dos garotos que entregam jornal já tem todas as rotas de entrega cobertas. Eu não sou uma estrela do rock, então não posso contar com royalties de álbum nenhum”.

“Talvez eu possa convencer meu chefe a me pagar um salário sem eu aparecer para trabalhar. Não, acho que isso nunca ia funcionar. A companhia está cortando gastos e eu provavelmente seria o primeiro a ser demitido”.

“Eu não tenho ações ou títulos, então eu não vou receber nenhum dividendo. Ei espera um pouco! Isso é terrível! Como as pessoas conseguem se aposentar então? Como as pessoas ganham dinheiro regularmente todo mês se não tem um emprego tradicional? Como é que alguém consegue se aposentar?”.

Seu prospecto agora está ficando desesperado. A falta de um plano de aposentadoria plausível agora está muito, mas muito aparente.

E finalmente a pergunta nº 3
Seu prospecto lê:
“Quanto dinheiro você precisa investir em aplicações financeiras a uma taxa de retorno de 1% ao mês para receber a quantia mensal desejada de aposentadoria? (Multiplique a resposta da pergunta nº2 por 100)”.

Isso é o que eu chamo de “Regre dos 100”. É um jeito simples para as pessoas perceberem o quanto de dinheiro precisam ter para assegurar uma aposentadoria tranqüila e confortável.

No caso do seu prospecto ele vai pensar:
“OK. Se eu quero receber R$ 2.000,00 por mês de aposentadoria, eu tenho que multiplicar esse valor por 100, então eu tenho que ter… R$ 200.000,00 investidos!!! Caramba! Isso é muito dinheiro!”.

Em total choque seu prospecto lê a última pergunta “Ótimo! Qual é o seu plano para isso?”. Agora seu prospecto começa a se sentir totalmente desencorajado. Ele pensa:

“R$ 200.000,00 é muito dinheiro. Vamos ver agora, eu tenho R$ 1.000,00 guardados agora. Rendendo a 1% ao mês eu vou receber R$ 120,00 por ano. Dividindo isso por 12 meses eu vou receber  R$ 12,00 por mês. Ou seja, agora só falta mais R$1.988,00 para eu ganhar os R$ 2.000,00 que eu preciso”.

“Mas espera um pouco. Eu estou atrasado no pagamento das prestações do carro e já estourei o limite do meu carão de crédito. Então eu vou ter que usar esse dinheiro para pagar minhas contas. Caramba! Eu não tenho dinheiro nenhum!”.

“Eu já tentei ganhar na loteria. No começo pareceu um plano ótimo mas eu já gastei muito dinheiro com isso e não ganhei nada”.

“Eu não tenho um plano. Eu não tenho nem esperança de conseguir me aposentar algum dia. Eu realmente queria ter um plano. Eu realmente espero que essa reunião me dê uma idéia de um plano que possa resolver meus problemas!”.

Agora, seu prospecto está com uma postura melhor na cadeira e também com a atitude apropriada. Ele pensa “Vou me atentar nas razões pelas quais a apresentação de hoje vão me ajudar ao invés de me focar nas razões pelas quais ela não vai me ajudar”.

A diferença é maravilhosa
Quando a reunião começa seu prospecto não está lutando ou resistindo sua oportunidade. Ao invés disso seu prospecto está procurando razões para começar a trabalhar com sua oportunidade. Prospectos de mente aberta fazem o recrutamento ser gostoso de fazer. O segredo para mudar a atitude dos seus prospectos é fácil. Use essa fórmula simples.

Mas e se eu não usar reuniões de apresentação?
Você pode usar isso de qualquer jeito. Use sua imaginação.  

Aqui estão algumas idéias:
- Numa feira, passe esse formulário num folheto com o seu telefone.

- Para anúncios de jornal, mande um e-mail com uma cópia desse formulário com seu pacote de acompanhamento.

- Use este formulário como primeira página de sua apresentação nas apresentações um a um.

- Coloque este formulário no seu site.

- Entregue esse formulário na festa de natal de sua empresa. Isso deve te ajudar a começar conversas.

- Use esse formulário como parte do treinamento de seu novo distribuidor. Isso vai lhes dar uma razão para continuar no negócio.

Com um pouco de imaginação você pode usar esse formulário para resolver muitos dos seus problemas de recrutamento.

Então, se divirta. Faça do seu próprio jeito e admire seu negócio crescendo.

Nome:

Quando você gostaria de se aposentar?
- Em 1 ano                   - Em 2 anos
- Em 5 anos                  - Em 10 anos
Ótimo! Qual é o seu plano para isso?

Quanto dinheiro você precisa para se aposentar com tranqüilidade?
- R$1.000,00                - R$2.000,00
- R$3.000,00                - R$5.000,00 ou mais
Ótimo! Qual é o seu plano para isso?

Quanto dinheiro você precisa investir em aplicações financeiras a uma taxa de retorno de 1% ao mês para receber a quantia mensal desejada de aposentadoria? (Multiplique a resposta da pergunta nº2 por 100)”.
Ótimo ! Qual é o seu plano para isso?

pesquisaantesdohom
Como recrutar como um profissional
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Como recrutar como um profissional
Dicas que você pode usar para convidar e recrutar como um profissional 

 “Eu realmente espero que você passe horas aprendendo a convidar, por que é assim que você se torna um grande profissional do MMN.” Tim Sales.
  

Eu tenho dito por dez anos: você pode ser muito ruim em tudo o que faz e ainda assim ganhar muito dinheiro no MMN, se você souber convidar. Se você conseguir convidar bem, você poderá, sempre, colocar  seus prospectos na frente de bons apresentadores e treinadores.

 

A palavra convidar no contexto em que eu estou usando, significa o ato de solicitar alguém a fazer alguma coisa. Ir ao cinema, tomar café da manhã, ver um vídeo, etc.

 

No MMN você convida as pessoas para conhecer o negócio ou os produtos, ou ambos.

1.      Negócio: É aqui que você precisa mostrar e instruir seus prospectos sobre o MMN. Faça com que eles realmente entendam e acreditem na habilidade do MMN de prover tempo livre e uma boa remuneração. Depois, mostre seu produto ou serviço. Esse método é chamado de “de cima para baixo” ou “negócios primeiro”.

2.      Produto: Mostre para seus prospectos somente o produto (cuidados da pele, nutrição, serviços telefônicos, serviços de internet). Depois que seu prospecto se apaixonar pelo produto eles saberão que o negócio é viável. Esse método é chamado de “de trás para frente” ou “produto primeiro”.

A falta de entendimento desses dois métodos traz muita frustração para aqueles de nós que estão no MMN e, também, aos que não estão.

 

Por que as pessoas se confundem?

 

 

Talvez a melhor maneira para eu explicar por que a confusão acontece é com o exemplo de um corretor da bolsa de valores. O que um corretor da bolsa de valores vende? Talvez você responda ações. Bem, na verdade não são realmente ações. O que um corretor realmente vende é que você pode ganhar dinheiro com ações. Então, o dinheiro que você vai ganhar é que é o produto. Você já deve ter ouvido isso como “marketing de intangíveis”. Isso é muito parecido com o MMN por que normalmente quem faz uma apresentação prefere vender o intangível, ou seja, o dinheiro que você vai ganhar. Isso não é necessariamente um método ruim, a não ser que você esteja falando com alguém que não entendende esse tipo de conversa.

 

Vamos supor que você esteja falando com alguém que vem de uma loja de varejo. Digamos que ela tenha uma loja de velas de cera. Se ela ouvir você falar sobre o dinheiro que ela pode fazer com MMN ela vai se esforçar o tempo todo para tentar entender de onde vem o dinheiro. Muitas vezes as pessoas desse tipo vão continuar dizendo, após uma apresentação típica: “Eu não entendo!”. A razão pela que ela não entende é por que ela está acostumada a segurar em suas mãos um produto tangível que vai produzir dinheiro ao ser vendido

 

Isso também funciona do outro lado. Se você abordar um corretor da bolsa de valores, colocar um pouco de creme em suas mãos e disser “você pode ganhar muito dinheiro fazendo isso”, ele não vai entender também. Ele vai enxergar isso como um “extra” pequeno. Certamente, não como alguma coisa com a qual ele pode ganhar muito dinheiro.  


Qual é o meu ponto?
  

Como você vai convidar, quer seja primeiro para o produto ou negócio, tem tudo a ver com vir a conhecer bem o seu prospecto. Essa é a razão pela qual fazer o MMN com as pessoas que você conhece, com a sua “lista quente”, é tão eficaz. E também a razão pela qual você deve dominar a arte de convidar alguém tanto para o produto quanto para o negócio.

 

Na sua empresa de MMN, tome a postura de como se você estivesse abrindo sua própria empresa. Você vai precisar de uma diretoria. No MMN podemos chamá-los de líderes. 

 

A coisa mais importante para você entender neste ponto é que você não precisa necessariamente conhecer essas pessoas. Você provavelmente não vai conhecê-las. Você talvez encontre pessoalmente esses líderes ou alguém da sua organização vai te apresentar um deles.

< ![endif]-->
Que características pessoais você quer em seus líderes? Que características pessoais seus líderes querem em você? Por que isso é tão importante ao convidar?

 

 

Olho de águia
 

Seu maior patrimônio vai ser treinar seu olho de águia para escolher líderes. Eu não achei nenhum jeito melhor de ensinar como achar um líder do que a experiência. De qualquer forma, você pode procurar por certas características.

 

 

	Características que você quer ter na sua diretoria.
	Características que você não quer ter na sua diretoria.

	Boa auto-estima

Objetivo definido

Empreendedorismo

Agressividade

Mente de negócios

Mente aberta

Mentalidade de dono 

Preparado para agir

Hábil ao tomar decisões

Mentalidade firme
	Passividade

Sem personalidade

Mente fechada

Mentalidade de empregado

Cinismo

Despreparado para agir

Baixa auto-estima

Facilmente influenciado

Preocupado com o que os outros vão pensar


 

 

A qualidade do seu convite vai depender do crescimento de suas habilidades de comunicação. A maioria das pessoas tem dificuldade em se comunicar. Eu tinha! De qualquer jeito, quanto mais eu estudava, mais eu percebia que a comunicação é o que nos faz ou nos quebra na vida.

 

É a sua habilidade em encantar a sua “outra metade” . É sua habilidade em conseguir um emprego, um aumento, uma promoção, se dar bem com os outros no escritório. Os sinais de transito nas estradas são a cidade se comunicando conosco, nos dando direções. Seja escrita ou verbal, comunicação é vida. A maioria dos conflitos começa com um mal-entendido, certo?  Você já ouviu “Você não me entende?”. É definitivamente uma arte que vale a pena estudar e pesquisar.

Não gosta de “Vendas”? 

 
Normalmente, quando as pessoas acham que não sabem se comunicar bem elas vão dizer “Eu não gosto de vendas” ou “Eu não sou um vendedor nato”. Vendas não têm nada haver com isso. Na verdade, quando você imagina um vendedor na sua cabeça, você está imaginando um mau comunicador. Quando você foi “vendido”, digo, quando alguém te vendeu alguma coisa, você percebeu isso. Você sentiu isso. Quando você está na presença de um grande comunicador você pode comprar alguma coisa, mas nunca vai ter a sensação de que te venderam nada.

 

Um bom comunicador nunca vai vender o que seu prospecto não vai comprar. Não tem jeito de ele chegar até esse ponto. Um bom comunicador, seja uma enfermeira ou um distribuidor MMN, ouve as pessoas e as ajuda a conseguir o que querem.


Isso é tudo. Uma enfermeira tem que aprender a fazer as perguntas apropriadas para descobrir exatamente quais são as necessidades de seus pacientes. A enfermeira precisa aprender as respostas certas para dar às perguntas e preocupações normais de seus pacientes. Um distribuidor MMN também precisa aprender as respostas apropriadas para as perguntas e objeções comuns de seus prospectos para que possa ajudá-los a conseguir o que querem.


Qualificar ou não?
  

Os dois convites abaixo são verdadeiros. Qual você acha que deve funcionar?

São um convite para um primeiro encontro com uma garota.

 

Convite 1 
Ele: Eu te vi no campus outro dia e me interessei em saber um pouco mais sobre você. Eu cresci em Boston, meus pais são da Inglaterra. Meu pai trabalha no ramo bancário. Eu também estou estudando finanças. Quais são seus interesses? Você está disponível se eu quiser casar com você? Quantos filhos você quer ter? Eu quero 3. Qual é a sua religião? Vamos sentar e discutir as possibilidades?

Convite 2
Ele: Eu te vi no campus outro dia e você parece ser uma pessoa divertida. Eu gostaria de levar você para almoçar e te conhecer melhor. Tudo bem para você?

 

Os dois convites têm o mesmo propósito, sair com a garota.


As pessoas que fazem o primeiro convite dizem que estão pré-qualificando seus prospectos. Então, não perdem tempo com quem não se qualifica. O resultado foi que o cara teve que convidar 72 meninas para sair com 1!   

 

As pessoas que fazem o segundo convite dizem que vão almoçar, colocam os compromissos de lado, simplesmente conversam e são amigáveis. Escutam-nas. Descobrem quais são suas necessidades e desejos. E então, as ajudam a conseguir o que desejam.

 

O resultado foi, que ela não estava interessada em sair com ele, mas acha que ele é um cara super legal e tem 3 colegas e 2 irmãs que ela gostaria de apresentar. Ou seja, o resultado foi 1 convite e 5 encontros!

 

Eu classifico o primeiro convite como “vendas” e o segundo, como “MMN”.

 

Eu já ouvi distribuidores convidando pessoas para conhecer o MMN usando o primeiro convite. Eu não estou brincando. Para te provar, pegue um gravador de voz e grave seu convite. Mesmo sabendo que você sabe que está gravando o que você fala, suas conversas ainda vão lembrar o primeiro convite. Exemplo: “Minha empresa faz isso, eu ganho X por mês, minha empresa tem aquilo, e eu tenho isso, etc…”.

 

Por favor entenda que se você está convidando pessoas da sua lista fria, você precisa qualificá-las um pouco. Quando estou trabalhando com uma pessoa de minha lista fria eu acho que esse é o único jeito de fugir do blá blá blá.
 

Objetivo da propaganda

Meu objetivo ao fazer um anúncio é achar alguém em transição. Algumas pessoas estão em transição por que são preguiçosas. Algumas pessoas por que foram pegas em alguma circunstancia, como por exemplo: sua empresa foi vendida, o departamento foi fechado, etc. São essas as pessoas que eu quero. Uma vez que eu as encontro eu tento conhecê-las o melhor que eu posso. Empenho-me verdadeiramente em ajudá-las a montar uma organização com as pessoas que eles conhecem. 

 

Recentemente eu estava numa reunião de uma empresa que estava tentando avaliar o valor de um de seus sócios.  A coisa mais importante que esse sócio trouxe foi seus contatos. Isso levou a sua avaliação para aproximadamente 10 milhões de dólares. 


Networking é uma indústria muito lucrativa. Eu recomendo que você a estude. Seja um estudante desse assunto para sempre, mas não espere mais que uma semana para iniciar isto, mesmo que comece só com alguns pequenos passos.
 
Abaixo estão alguns exemplos de scripts que eu tenho usado. Eles usam aqueles dois convites que falamos antes. Aproveite!

  

Assista um vídeo
 

Esse é o meu favorito. É tanto eficaz como eficiente. 

 

Você: Jeff, aqui é o _____, eu preciso de sua ajuda. Um negócio muito intrigante chegou a minha mesa recentemente. Honestamente, me deixou entusiasmado. Jeff, eu gostaria de te mandar algumas informações e receber sua opinião e possivelmente sua ajuda. Qual seu endereço? Ou Seu endereço ainda é o mesmo?

 

* Se ele perguntar por mais informações você diz: 

 

Você: Eu tenho certeza que você tem perguntas e eu realmente quero responde-las para você, mas eu quero que você tenha uma boa visão geral antes. Não apenas um pedaço. É o que está no vídeo que eu estou te mandando. Eu estou indo ao correio agora mesmo (ou) estou ligando para o correio agora mesmo para vir buscar isso para você. Jeff, me prometa que você vai ver esse vídeo o quanto antes, que não vai ficar empurrando com a barriga. Tudo bem? Ótimo. Então vamos combinar de nos falarmos na ______(terça-feira, por exemplo). 

Ouvir uma gravação 

  

Convite 1
Você: Eu tenho essa gravação que ensina um caminho para ganhar bastante dinheiro. Você precisa ouvir isso. Ouça isso e me diga se você achar alguma coisa interessante. 

 

Convite 2

Você: Oi Jeff, aqui é o Mark, você tem um minuto ou te peguei numa hora ruim?

 

Jeff: Não, eu tenho um tempinho.

 

Você: Ótimo, eu também só tenho um minuto… Eu estou trabalhando nesse projeto relacionado com ________(Fitness, tecnologia, telefonia, etc). você está a par do crescimento desse indústria?

 

Jeff: Claro!

 

Você: Deixe-me fazer uma pergunta. Se o dinheiro fosse certo e não prejudicasse sua carreira, você gostaria de conhecer uma idéia de negócio que te permitiria lucrar com esse crescimento?

Jeff: Sim.

 

Você: Ótimo. Vamos nos encontrar para eu te passar mais detalhes?

 
Jeff: Claro!

  

Você: “Você tem a mente aberta quando se trata de negócios? Ótimo, escute este áudio e me avise se você começar a ver sinal de dinheiro no ar.
 
Reunião no hotel
 
Você: Você tem um calendário na sua frente? 

 

Jeff: Tenho sim.

 

Você: Como está a sua segunda feira a noite?

 

Jeff: Livre.

 

Você: Ótimo, me encontre no hotel Tulipp Inn as 18:45… Você sabe aonde é?

 

Apresentação de um Vídeo Online 

Você: Oi Ted, um colega me mostrou um negócio que eu quero que você veja. Qual é o seu e-mail? Eu vou mandar já para você. Vai demorar uns 20 minutos para você assistir  e eu acho que vai valer a pena para você.
 
Mande “O que os ricos compram no dia do pagamento” ou “Brilliant Compensation”.  

OU

 

Você: Mark, eu acabei de ver on line um negócio que você precisar ver. Você está na internet agora? Se estiver. Qual é o seu e-mail? Eu vou te mandar agora mesmo. Fiquei ligado se chegar algum e-mail meu aí.

OU

Depois de despertar o interesse pelo seu produto ou negócio diga:

 

Você: John, primeiro você precisa ver mais informações que vão explicar como nós colocamos nossos produtos no mercado. Depois nós vamos poder ter uma conversa mais inteligente sobre o assunto. Anote ai www.etc.com. Ou melhor, você pode acessar agora?

 

Conferencia telefônica
 

Você: Sue, recentemente um negócio chegou à minha mesa e eu acho que é a sua cara. Eu não posso explicar como funciona em 5 minutos. Eu preciso de uma meia hora. Você pode dispor de meia hora às 18:00 de hoje? (Espere a resposta). Eu quero que participe de uma conferência telefônica. Eu vou ligar uns minutos antes das 18:00 para colocá-la na chamada. Tchau!
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