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 للتخطيط الشهري والمواعيد والمذكرات
	قائمة أحلامي


خطتي المستقبلية للعمل

(أكتب ماذا تريد أن تحقق بالتحاقك بهذا العمل)

--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

	أهدافــي


الأهداف قصيرة الأجل / طويلة الأجل

خلال شهر واحد
----------------------------------------------------

خلال ستة أشهر
----------------------------------------------------

خلال سنة واحدة
----------------------------------------------------

خلال سنتين
----------------------------------------------------

خلال 3 سنوات
----------------------------------------------------

خلال 4 سنوات
----------------------------------------------------

خلال 5 سنوات
----------------------------------------------------

إنك لن تشيخ، أبداُ بحيث لا تصبح قادراً على الحب، وعندما تحب، تصبح – فجأة – أكثر شباباً .
الالتزامات الذهبية الخمسة:

1- سوف لن اترك العمل خلال السنتين القادمتين
2- سوف اتولى مهام عملي بنفسي
3- سوف اشحذ منشاري بانتظام
4- سأظل نشطاً بغض النظر عن الانتكاسات الأولية
5- سوف أطور فريقي على أساس التكامل والأمانة وحسن العلاقة.
توقيع المسوق المستقل


ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

الشجاعة هي التي تهرع إلى إنقاذ الأشخاص من كافة الأخطار التي تحدق بهم
	8 خطوات لتحقيق النجاح في عملنا


1) الرؤية/ الحلم/ الأهداف)    (Vision / Dream / Goal
لكل تحقق النجاح في هذا العمل، تحتاج، أولاً، إلى سبب قوي، سبب يدفعك بقوة إلى القيام بهذا العمل. يجب أن يكون لديك حلم كبير. يجب أن تتحدى نفسك. ضع لنفسك أهدافاً قصيرة الأجل، وأخرى طويلة الأجل.
2) الإلتزام  (Commitment)
يجب أن يكون لديك التزام تجاه نفسك في المقام الأول، ثم تجاه عملك، وتجاه من تلحقهم بهذا العمل، وتجاه فريقك، كقائد له. إن قيامك بتسجيل شخصٍ ما في هذا العمل، هو الخطوة الأولى في تحملك مسئولياتك. توقف عن التفكير في نفسك وقم برعاية شركائك ممن هم تحت مسئوليتك Downlines، بعدها سيكون النجاح من نصيبك بإذن الله. كن مثابراً في كل ما تفعله. إنّ هذا العمل ليس مشروعاً للكسب السريع!
3) قائمة الأسماء (Contact List)
إنها أداتك الأكثر قوة وفعالية. إن قائمة الأسماء هم الأشخاص الذين يربطونك بالعمل. ويمكنك إعداد القائمة من أفراد أسرتك، ومن أقاربك، وزملاء الدراسة، وأصدقائك، ومن الأشخاص الذين يشاركونك هذا العمل. بمجرد كتابة قائمة الاتصال، قم بتصنيفها إلى : أ ، ب ، ج. القائمة (أ) تمثل الأشخاص التي تتسم علاقتك بهم بالدفء والحماس والإيجابية. (ب) هم الأشخاص الذين يؤجلون إتخاذ القرار. أما (ج) فهم الأشخاص الذين ينظرون إلى الحياة من الزاوية السلبية، ممن يعرفون بــ"سارقي الأحلام"! . لذا نرجو عدم إشراك هذه الفئة (ج) حتى تستلم بعض الشيكات .

4) الاتصال والدعوة (Contact & Invite)
استخدم الهاتف فقط في تحديد المواعيد، واشرح تفاصيل العمل عند لقاء الأشخاص المستهدفين وجهاً لوجه . أعمل على إثارة حب الاستطلاع فيهم فيما يختص بالعمل .
5) تقديم خطة العمل (Present the Business Plan)
قدم العمل بالبدء بطرح أسئلة حول أهدافهم التي يحلمون بتحقيقها . شاركهم في الأسباب التي دفعتك إلى الالتحاق بالعمل، ثم اطرح العمل كوسيلة لمساعدة أصدقائك لتحقيق أحلامهم. أثناء تقديمك الخطة، قدم نبذة عن الشركة Company Profile، ثم أشرح المنتج Product، ثم خطة عمل الشركة Plan، والمكاسب المالية التي ستوفرها لك الشركة Potential. حدثهم بأن الحلم + العمل الجاد = النجاح. من المهم جداً إزالة كافة شكوكهم قبل أن تودع المستهدف (Prospect).

6) المتابعة)  Follow up (
في غضون 24 ساعة أو 48 ساعة على الأكثر من تقديم المحاضرة، قم بمتابعة المستهدف الذي عرضت عليه خطة العمل. لا تؤخر المتابعة إذ أن المستهدف سيفقد الاهتمام بما عرضته عليه في خلال يومين (2) من عرض العمل عليه. لذا، يرجى متابعة المستهدف حتى تحصل على نتيجة واضحة.
7) الاستراتيجيات المتبعة مع القادة)  (Leaders
كن على اتصال دائم مع قوادك، أو شركائك من كبار القادة بهدف إزالة الشكوك وتعلم أصول العمل وتوفير ما يحتاجونه من إرشادات وتوجيهات خاصة بشبكتك . يرجى أخذ رأي كبار القادة بشأن مواقع تسجيل الشركاء الجدد Placement. كذلك عليك الانتباه إلى النصيحة  التالية : دائماً انقل الأخبار السارة good news إلى شركائك التابعين (downlines) ، والأخبار غير السارة bad news إلى شركائك ممن هم أعلى منك (uplines).

8) الازدواجية /  التعليم)  (Duplicate / Teach
إن العامل الأساسي للنجاح في هذا العمل هو القدرة على استنساخ نفسك - إن صح التعبير - والنظام (System) في شركائك الآخرين. ولتحقيق هذه الغاية، يتوجب عليك المواظبة على الإطلاع بصورة دائمة والتسلح بالقدرات والمعرفة اللازمة حتى يتسنى لك تدريب شركائك في العمل .

 الشجاعة هي التي تهرع إلى إنقاذ الأشخاص من كافة الأخطار التي تحدق بهم
	8 أسباب رئيسية لفشل بعض الناس في مجال التسويق الشبكي


السبب الأول: إنهم لا يؤخذون العمل مأخذ الجد!

· الكثير من الناس يحسبون أن هذا العمل لا يدوم إلا لمدة قصيرة.
· يظن الناس أنه لكي تتأهل لهذا العمل، فإنك تحتاج إلى رأسمال ضخم.
· أولاً،  عليك أن تأخذ العمل بجدية، ومن ثم تتجه نحو منصة النجاح .
السبب الثاني : الشك!

· الشك هو القاتل الأكبر.
· أبق بعيداً عن سارقي الأحلام.
· تذكَّــر: سياسة SW: وهي بعضهم سوف...، والبعض الآخر سوف لن...، ماذا يهم؟ ثمة شخص آخر ينتظر(Some will, Some won’t, So What? Somebody else is Waiting)! .
· لا يوجد شخص (أو عمل) في هذه الحياة حقق معدل نجاح بنسبة مائة بالمائة (100%). الرفض (Rejection) جزء لا يتجزأ من هذا العمل .
· بدلاً من الشعور بالإحباط، لماذا لا نتعلم من التجارب؟
· لا تركز على رد فعلك: "يا إلهي! لقد رُفضتُ"، لكن ركز على السبب: "لماذا رُفضتُ"؟
السبب الثالث : إنهم لا يخصصون الوقت الكافي للتدرب على أساليب وفنون العمل

· خصص وقتاً للتزود بالمعلومات الخاصة بالعمل، والشركة والخطة .
· كلما تعلمت أكثر ، كلما صرت أكثر تأهيلاً لتمثيل العمل، وكلما زادت ثقتك بنفسك.
· درِّب قوادك (leaders)! لكن، قبل ذلك، درٍّ نفسك أولاً.
السبب الرابع : إنهم يظنون أنه مشروع للثراء السريع!

· هذا العمل هو مشروع مؤكَّد للثراء، لكنه ليس مشروعاً للثراء السريع.
· إذا أردت النجاح في هذا العمل، فعليك أن تفكر كما يفعل المزارع.
· بعض الناس يفشلون في هذا العمل لأنهم يريدون فقط جني الثمار وقت الحصاد، لكنهم لا يريدون بذل جهد في حرث زراعتهم أو بذر البذور، أو تسميد الأرض وري البراعم!
· إذا رغبت في بناء شبكة ضخمة والحصول على فوائد مالية وفيرة، فإن عليك أن تكون مستعداً لدفع الثمن.
· قم برعاية شركائك في المنظومة، واجعل منهم قُوّاداً Leaders ،وتذكّر أن ذلك يستغرق وقتاً.
السبب الخامس : إنهم لا يركِّــزون Focus
· كافة الناجحين يركزون
· أول درس في الحرب هو استعراض قوتك
السبب السادس : إنهم لا يعرفون كيف يقدمون العمل

· كل القادة الذين يكسبون كثيراً في هذا العمل، يجيدون تقديم المحاضرة.
· إذا كنت لا تجيد تقديم المحاضرة الخاصة بالعمل بصورة سليمة ومعالجة الإعتراضات، فإن الناس لا يأخذونك مأخذ الجد .
· إذا كنت قادرا على تقديم المحاضرة، فإن بإمكانك نشر العمل في كل مكان.
السبب السابع : إنهم لا يتطلعون إلى المستقبل 

· الفاشلون هم الذين لا يتطلعون إلى أبعد من يومهم.
· ركز على الكيفية التي ستبدو عليها شبكتك بعد ستة أشهر، بعد سنة واحدة من الآن، بعد سنتين من الآن، وبعد خمس سنوات من الآن.
· إن مستقبلك المالي في هذا العمل سيحدده ما تفعله – أو ما لا تفعله – حالياً في غضون الأشهر القليلة القادمة .
السبب الثامن : الفاشلون هم من لا حلم لهم 

· كل نجاح يبدأ بحلم . بدون الأحلام يموت الناس
· الحلم يساعد الناس على الاستمرارية ، ويبقيهم أحياء.
· من الأحلام، تأتي الأهداف . ثم حدد ما هو هدفك.
· لا تأخذ الأمر بخفة . أسأل نفسك كثيرا : "هل لدي أحلام"؟ ما هو الهدف الذي أنوي تحقيقه؟
لا يمكنني استرجاع الأمس، ولست متأكداً من الغد، لكن اليوم مِلْكي أنا لأصنع منه ما أشاء    
القواعد الذهبية الثلاثة للنجاح
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المال الذي نتصدق به على الفقراء يتم إيداعه في حساب حسناتنا يوم القيامة .
قائمة الأسماء:
	م
	اسم العميل
	الهاتف
	الموقع
	ملاحظات

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


_________________________________________________________

بالنسبة لضعاف الإرادة، المشكلات هي حجر عثرة في طريق النجاح، وللشجعان، فهي العتبات المؤدية للنجاح!
. قائمة الأسماء:
	م
	اسم العميل
	الهاتف
	الموقع
	ملاحظات

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


الإيمان هو النور الذي ينير درب حياتنا دوماً ، بصرف النظر عن الظلام الذي يلف الدنيا من حولنا .
. قائمة الأسماء:
	م
	اسم العميل
	الهاتف
	الموقع
	ملاحظات

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


الإيمان هو النور الذي ينير درب حياتنا دوماً ، بصرف النظر عن الظلام الذي يلف الدنيا من حولنا .
قائمة الأسماء:
	م
	اسم العميل
	الهاتف
	الموقع
	ملاحظات

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


توقع الأفضل وكن مستعداً للأسوأ، وسوف لن تصاب بخيبة الأمل أبداً.
 قائمة الأسماء:
	م
	اسم العميل
	الهاتف
	الموقع
	ملاحظات

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


الخسارة قد تدمر تجارة الرجل، لكنها قد تبني شخصيته.
. 

 قائمة الأسماء:
	م
	اسم العميل
	الهاتف
	الموقع
	ملاحظات

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


الغضب صاروخ قوي. لا تستخدمه لتفجير البالونات!
 قائمة الأسماء:
	م
	اسم العميل
	الهاتف
	الموقع
	ملاحظات

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


أحد قواعد النجاح: دائماً أحضر في الوقت المتفق عليه، وإذا استطعت، فقبل ذلك بقليل.
قائمة الأسماء:
	م
	اسم العميل
	الهاتف
	الموقع
	ملاحظات
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إذا علمت أن اليوم سيكون آخر أيامك، ما الشيء الذي ستفعله بصورة مختلفة؟
المحاضرات والمتابعة:
	م
	اسم العميل
	الهاتف
	المعرف
	ملاحظات

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


من يكن قلبه عامراً بالحب، سيُقابل بالحب أينما ذهب .
 المحاضرات والمتابعة:
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	النتيجة

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


إذا أردت أن تعطي شخصاً ما هدية، حاول أن تعطيه وقتك، واهتمامك ، وتقديرك.
 المحاضرات والمتابعة:
	م
	اسم العميل
	الهاتف
	المعرف
	ملاحظات

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


النجاح شيء رائع، لكن لا تقلل – أبداً - من قيمة الفشل . إن الفشل يعلم الرجال الكثير مما لا يستطيع النجاح فعله .
 المحاضرات والمتابعة: 

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	النتيجة

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


عندما نمُر في حياتنا بمرحلة معاناة، فإننا نتعلم الكثير من الدروس التي لا نتعلمها عندما نمُـر بمرحلة ما يسمى بــ"السعادة والفرح".
 المحاضرات والمتابعة:
	م
	اسم العميل
	الهاتف
	المعرف
	ملاحظات

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


إنهم قادرون، لأنهم يعتقدون بأنهم قادرون!
 المحاضرات والمتابعة:
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	النتيجة

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


للفكر قوة مغناطيسية؛ الفكرة التي تتحقق هي التي نفكر بها بإصرار واستمرار
 المحاضرات والمتابعة:
	م
	اسم العميل
	الهاتف
	المعرف
	ملاحظات

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


عندما يولد القائد، فإنه يبكي والناس يبتهجون. وعندما يموت ، يبكي الناس ويبتهج هو!
 المحاضرات والمتابعة:
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	النتيجة

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


توقف عن الشكوى، وأبدأ بالتفكير
 المحاضرات والمتابعة:
	م
	اسم العميل
	الهاتف
	المعرف
	ملاحظات

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


إذا أردت أن تصيب من الشهرة نصيباً، فعليك أن تكون مستعداً لتنال نصيبك من اللوم.
 المحاضرات والمتابعة:
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	النتيجة

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


يمكن للقائد التنازل عن كل شيئ، إلا عن مسئولياته
 المحاضرات والمتابعة:
	م
	اسم العميل
	الهاتف
	المعرف
	ملاحظات

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


كن كما المحيط، فإنه يستقبل كل الجداول، والأنهار لكنه يبقى هادئاً لا يتزحزح.
 المحاضرات والمتابعة:
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	النتيجة

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


الخطأ الأكبر هو أن تفكر بأنك لا تخطئ .
 المحاضرات والمتابعة:
	م
	اسم العميل
	الهاتف
	المعرف
	ملاحظات

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


لا تخطئ في التفريق بين الشهرة والنجاح .
 المحاضرات والمتابعة:
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	النتيجة

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


إن سر النجاح يكمن في عدم اليأس، أبداً.
 المحاضرات والمتابعة:
	م
	اسم العميل
	الهاتف
	المعرف
	ملاحظات

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


إنس الماضي: فقد مات وانتهى أمره . عش للمستقبل: إنه حي ومليئ بالوعد والأماني .
المحاضرات والمتابعة:
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	النتيجة

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


العظماء من الرجال لم يولدوا كذلك، فقد سلط المولى عز وجل عليهم المشاكل والمصائب ليكونوا عظماء .
	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	


مذكرة
الشجاعة هي التي تهرع إلى إنقاذ الأشخاص من كافة الأخطار التي تحدق بهم .
	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	


مذكرة
___________________________________________________________________________ بدلاً من البحث عن أفضل طبيب نفساني في المدينة، تحدث إلى ربك، فإنه يعرفك أكثر من أي شخص آخر .
	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	


مذكرة
أترك كل شيء ، وسلم أمرك إلى الله، فالمعجزات تترى في كافة تفاصيل حياتك اليومية.
	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	


مذكرة
إن القائد الناجح هو من يجعل قومه يتعرفون على أفضل قدراتهم .
مذكرة
	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	


سر توفر الوقت لا يكمن في العمل لساعات طويلة ، ولكن في التخطيط السليم للساعات .
مذكرة
	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	


استسلم لإرادة الله، وسوف يستسلم لك العالم .
مذكرة
	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	


كن كما الكريم : في وفائك ، وطاعتك، وحبك، صبرك، ومثابرتك، وإصرارك .
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القادة من ذوي الرؤية النافذة هم أصحاب الفعل .

	فريقي:
	
	
	
	
	
	
	
	

	 
	مسلسل
	اسم المسوق
	الهاتف
	تاريخ التسجيل
	التحفيز
	قائمة الاتصال
	البداية 
(50$)
	خطوة أولى (250$)
	المحاضر
	المتابعة
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الحكمة ضالة المؤمن

القواعد الأساسية للمتابعة
1) قابل الناس وجهاً لوجه في خلال 24 -48 ساعة بمعية شريكك الأعلى منك

2) قم بإزالة كافة شكوكه قبل الشروع في الإجابة عليها، ثم أسأله: هل لديك أسئلة أخرى؟
3) لا تجب على شكوكه مباشرة، بل وجّه له أسئلة.
(1) لماذا تظن أن الأمر هكذا؟                (2) هل أنت جاد بالفعل؟

4) كذلك استخدم الصيغة (أشعر، شعرت، وجدت):
أعرف شعورك، فقد انتابني نفس الشعور من قبل، لكني وجدت أن ......

إن الشكوك تنبع من الشعور بالخوف ، لذا تعالج عن طريق طرح الأسئلة ، وزرع الثقة ، والتأكيد بتقديم الدعم .

أسئلة تتكرر كثيراً:

لا مال لدي!
· هل المال هو العقبة الوحيدة؟
· كم النقص لديك؟ متى تظن أن بالإمكان توفيره؟
· هل أنت جاد؟
· كيف يمكنك معالجة الأحوال الطارئة بدون مال؟
لا وقت لدي!
· هل الوقت هو المشكلة الوحيدة لديك؟
· هل تخصص وقتاً كافياً لأسرتك؟
· هل تجني مالاً كافياً من الوقت الذي خصصته
· هل أنت جاد حقاً
· إذا توصلنا إلى طريقة نعالج بها برنامجك المزدحم، هل أنت مستعد للاستماع إلينا؟
· هل بإمكانك الحصول على بعض أصدقائك ممن يتوفر لهم وقتاً أكثر منك، بمساعدتك؟
ماذا لو توقفت الشبكة؟

· لماذا تظن ذلك؟
· إذا كنت تكسب بفضل مساعدتي، هل ستتوقف عن العمل؟
· إذا كنت تعمل مع شركائك الجادين، وهم يكسبون بانتظام، هل تظن أنهم سيتوقفون؟
المنتجات غالية الثمن/ ما فائدة هذه المنتجات الخ....
· لماذا تظن ذلك؟
· هل تنظر فقط إلى المنتج، أم تنظر إليه جنباً إلى جنب مع فرصة العمل؟
كيف يمكنني أن أصدق الشركة؟

· كيف تحكم على شركة ما؟
· هل تتذكر الأشخاص المرتبطين بهذه الشركة؟
· هل تظن أن منظمات مثل الأمم المتحدة، واللجنة الأولمبية الدولية، والفاتيكان، والفيفا، والبنوك الدولية، سترضى بأن يرتبط أسمها بشركة لا ترتكز على أرضية صلبة؟
هل أجبت على أسئلتك؟

دعني أفكر بالأمر!

· حسناً. هل تسمح لي بأن نفكر معاً؟
· أي جزء من المحاضرة ترغب في التفكير به؟ عن الحاجة أم الشركة؟ عن الخطة أم عن كيفية تنفيذها؟
· هل أنت جاد؟
· اشرح الدعم وقدم الوعود به . أزرع الثقة .
سوف ألتحق بالعمل فيما  بعد:

· هل لي أن عرف لماذا؟
· هل أنت جاد؟
· أشرح أهمية الموقع
لا أستطيع الحصول على أول شخصين (يمين ويسار)، سوف لن يشترك الناس الخ..

· لماذا تظن ذلك؟
· هل أنت جاد؟
· هل أنت مستعد لتخصيص بعض الوقت للتدرب على هذا العمل؟
· هل تعلمت عمل أي شيء ، بما في ذلك قيادة السيارة أو عملك الحالي، في يوم واحد؟
· أشرح الدعم وقدم الوعود به . أزرع الثقة 
لقد سبق لي أن حاولت مشاريع كثيرة، لكن فشلت

· عظيم! إذا لك بالفعل خبرات سابقة.
· أي من خطط الشركات جربت؟
· هل فشل العمل، أم أنت الذي فشلت؟
· ما  الذي لم تفعله ، وتسبب في فشلك؟
· أشرح له العمل بروح الفريق، والدعم، والإيمان بالعمل الذي يعمر قلبك.
· أشرح له الطريق الأمثل للقيام بالعمل .
هل هو التسويق متعدد المستويات M.L.M ؟

· أطرح عليه أسئلة مثل : ما هو التسويق متعدد المستويات M.L.M؟ تعرف على أفكاره.
· وضح الفرق بين التسويق التقليدي والعمل في التسويق متعدد المستويات.
· أشرح التسويق متعدد المستويات وتكلم عن مساعدة الآخرين والعمل بروح الفريق.
· عمولات متساوية على كافة المستويات .
دعني أولاً أحصل على الشخصين المطلوبين ، وسألتحق بالعمل بعد ذلك

· في أي عمل، هي يجد الناس المشتركين أولاً ثم يبدءون العمل؟
· هل أنت جاد حقاً؟
· إذا كانوا يفعلون الشيء نفسه، ماذا ستفعل؟
· هل بإمكانك إقناع شخص ما قبل أن تقنع نفسك؟
بعضهم سوف...
والبعض الآخر سوف لن...
ماذا يهم؟ ثمة شخص آخر ينتظر!      
الطبع يغلب التطبع
أفكار مفيدة حول المحاضرة

	من الناحية المثالية، يجب ألا تتعدى المحاضرة مدة 45 دقيقة إلى ساعة واحدة

	1) أبدأ المحاضرة بتحية حارة مع ابتسامة ومصافحة
2) قدم نفسك ، ومكان عملك ومعلومات عن أسرتك
3) تكلم عن عمرك، حتى يبادلك نفس المعلومات (دقيقتين)
4) تكلم عن قصتك. هذا هو المفتاح لبداية المحاضرة. لماذا التحقت بهذا العمل، وما ذا ترجو من التحاقك به.
5) كلما كان التقديم قوياً، كلما أخذك العميل مأخذ الجد (5 دقائق)


	قدم نقاط المحاضرة الست (6):

النقطة الأولى : الغرض (5 دقائق)

1) إما أن تقدم تجربة الميزانية
2) قد تكون احتياطي للدخل الأساسي

	النقطة الثانية : نبذة عن الشركة (3 دقائق):
كويست إنترناشيونال المحدودة/ هونغ كونغ/ 1998م/220 دولة / 1.7 مليون مشترك/ 19 شركة تابعة/ مبيعات سنوية 1.3 بليون دولار أمريكي/ لها مكاتب في 23 دولة حول العالم بما في ذلك المملكة العربية السعودية، خمسة مكاتب في الهند/ تستخدم شبكة الإنترنت في تعاملاتها (التجارة الإلكترونية).

	النقطة الثالثة : المنتجات (5 دقائق) : 

1) المسكوكات القديمة: عبارة عن عملات وميداليات نادرة، محدودة العدد، تصدرها الحكومات والهيئات الدولية، كل قطعة عبارة عن تحفة فنية نادرة، وتمثل منتجاً ترتفع قيمته بمرور الزمن. إن المعدن لا يمثل القيمة الحقيقية له، وإنما تكمن قيمة القطعة في محدوديتها العدد وتبني الحكومات لها، ما يجعلها جذابة. 
2) الإجازات مسبقة الدفع – وتعرف بـ Time Share بالنسبة لهؤلاء الذين يسافرون كثيراً.
3) حلول التقنية : مفيدة لمن ينفقون الكثير في اتصالاتهم الدولية.
4) المنتجات ذات العلاقة بالصحة، وغيرها من المنتجات.

	النقطة الرابعة : الخطة (5 دقائق)

1) كل ما ذكر أعلاه لا يمثل إلا طبقاً جانبياً، مقارنة بالطبق الرئيسي (الخطة)!
2) إننا نوصي بالكثير من المنتجات التي نستخدمها، مثل الفنادق والأفلام السينمائية .
3) تستخدم الشركة الكلمة الشفهية كأسرع وأنجع وسيلة للاتصالات : وصلت محركات هوتميل/ قوقل إلى هذا الحجم بدون استخدام الوسائل التقليدية، فقط عن طريق الإحالة .
4) إنك تصبح عميلاً للشركة ويكون لك الحق أيضاً في الإحالة، وتدفع لك عمولة لقاء ذلك .
5) أحضر شريكين، كحد أدنى، أحدهما على  اليمين والآخر على اليسار.
6) 3 على اليمين/ 3 على اليسار، تدفع لك الشركة عمولة قدرها 250 دولار أمريكي
7) لا يوجد سقف زمني لهذه العمولة، والعمل عالمي.
8) إنك تتعلم وتعلم هؤلاء الشركاء وتجعلهم يكسبون، وكلما كسبوا أكثر، كلما كسبت أنت أكثر أيضاً.
9) يتلخص الأمر كله في أنك تتحدث إلى 10-15 من معارفك، وتسجل معك في العمل ما بين 3-4 أشخاص وتقوم بمساعدتهم على القيام بنفس العمل.
10) ما لم يكسب الشخص الذي دوني، لن أكسب شيئاً.

	النقطة الخامسة : الإمكانات المالية (5 دقائق)
أسأله عما يحدث في حالة مضاعفة سنت واحد لمدة ثلاثين يوما. أشرح ما يحدث في التوقعات لمدة شهر واحد وأطرح عليه الأسئلة التالية :

1) كم شخصاً أحضرت؟
2) كم ساعة أنفقت؟
3) هل ستتوقف الشبكة إذا تم بناؤها بصورة صحيحة؟

	النقطة السادسة : الشراكة وأهمية حجز الموقع (3 دقائق): 

1) تحدث عن مساعدتك له وكيف أن تطوره سيساعد في تطورك أنت أيضاً.
2) أشرح أهمية حجز الموقع .

	أسئلة تطرح كثيراً (3 دقائق) :

أطرح بعض الشكوك ، مثلاً حول المصداقية، وتوقف الشبكة، وكيفية القيام بالعمل الخ... كأمثلة للشكوك وأعط أجوبتك عليها .

	أذكر قصة الأنبوب (3 دقائق)
قصة شخصين يحملان سطولاً buckets من النهر إلى القرية لكسب عيشهم. أحد الشخصين بدأ في الحفر لوضع أنبوب، وبعد سنة من العمل، توقف الشخص الثاني عن حمل السطول. هذا العمل يمثل أنبوب يدر عليك النقود.

	الخاتمة ( 5 دقائق):

أسأله إن كانت لديه أية أسئلة (أمنحه الثقة وأطلب منه أن يصبح شريكاً لك).

إن كان يحتاج لبعض الوقت، حدد له موعداً في غضون يومين، وقابله لمعالجة شكوكه .

إجمالي المحاضرة (44 دقيقة).
تذكر: أن التدريب يساعد المرء على إجادة العمل، لذا لا تخف من ارتكاب الأخطاء. أنت الوحيد الذي يعلم أنك نسيت شيئاً، أما العميل الجديد فلا يعلم شيئاً. بعض المحاضرات يمكن أن تستغرق وقتاً أطول.


__________________________________________________________________

يجب ألا تثبت السفينة بمرساة واحدة . كذلك الحياة يجب ألا تتعلق بأمل واحد فقط.
لحظات القهوة – تحفيز المسوقين الجدد

بعد الانتهاء من التسجيل مباشرة، قم بالآتي :

المقدمة (7 دقائق)

1) بمعية أحد قدامى الشركاء في كويست نت، قم بمقابلة المسوق المستقل (الشريك) الجديد حاملاً معك ملفاً يحوي المحاضرة، ودفتراً، وقرص CD يحوي محاضرة الليدر باتمان حول لبِـنات البناء الثمانية الأساسية 8BBB.
2) قدم الخطة مرة أخرى، وبأسرع ما يمكن.
3) أسأل المسوق الجديد كم من المال يود أن يجمع من التحاقه بالعمل، وكم من الوقت يحتاج لتحقيق ذلك. أكتب المكاسب المالية المتوقعة في دفتره الجديد.
4) أسأله كم من الوقت يمكن أن يلتزم بتوفير أسبوعيا للقيام بالعمل.
قائمة الاتصال (15 دقيقة):

يجب أن يكتب قائمة اتصال من 50 أسماً على الأقل، في حضورك. دعه يراجع هاتفه النقال لهذا الغرض.

الدعوة (5 دقائق):

1) درَّبه على كيفية الدعوة بالطريقة الصحيحة، كما يلي :
· أريد أن أحدثك في أمر هام. دعنا نلتقي غداً لتناول كأساً من الشاي.
· لدي عرض عمل مغري. لا أستطيع أن أعدك بشيء، إن كنت ترغب في ذلك، دعنا نعمل معاً.
2) أشرح أهمية تزويد المحاضر بمعلومات مسبقة عن العميل الجديد F.O.R.M (العائلة، الوظيفة، الاهتمامات، المال)، موضحاً عما إذا كان سعيداً في عمله، أو مشغولاً في تنفيذ بعض المشاريع، أو أن يكون بصدد الذهاب لقضاء إجازة في مكان ما الخ... دعه يزور العميل الجديد مرة واحدة لبث الدفء في العلاقة. 
تكرار المحاضرة (تنفيذها بنفس الطريقة) – دقيقتين:

عليك أن تنفذ ما بين 6-8 محاضرات، بعدها، على الشريك الجديد أن يكون قادراً على تقديمها في حضورك: المرة الأولى بنسبة 50% ، والثانية بنسبة 100%.

أجعله مستعداً لقبول الرفض (5 دقائق):

1) حدثه عن قانون المتوسطات: 10 طلبات توظيف مقابل الظفر بوظيفة واحدة، أو خمسة ردود سالبة (لا) مقابل (نعم) واحدة.
2) 7:10 – 2:4 (المتوسطات الصناعية) – إذا دعوت 10 أشخاص، يوافق 7 على الحضور، 4 سيصبحون إيجابيين، و اثنان (2) منهم سيوقِّعون sign-up
3) أطلب منه أن يكون مستعداً لقبول الــ(لاءات)، موضحاً كيف أن كل كلمة (لا) ستجعله أكثر قوة وسيتعلم أكثر.
تغيير الذهنية (5 دقائق)

1) كم شخصاً تحتاج لتبدأ العمل؟ دعه يجيب أنه يحتاج شخصين جادين.
2) شيك من الأشخاص سيهتم به أكثر؟ (إذا كان كل شخص ممن هم أدنى منه يكسب 50 دولاراً، فإنه يكسب 250دولاراً في المقابل).
3) هل تريد شخصاً مهماً وقائمة اتصال ضخمة، أم تريد أشخاصاً جادين؟
4) هل تعتقد أنك ستكسب مالاً بسرعة؟ أشرح شجرة النخيل أو جوز الهند التي تنمو عبر سنوات طويلة، لكنها تظل تثمر لعقود وعقود.
الوقت الإجمالي : 39 دقيقة

أهداف لحظات القهوة:

· تعريف المشترك الجديد بأهدافه.
· الالتزام بتخصيص جزء من وقته أسبوعياً.
· أن تكون له قائمة اتصال
· أن يتعلم كيفية الدعوة.
· أن يكون على استعداد ليكون محاضراً بعد مرور بعض الوقت .
· أن يكون مستعداً لسماع كلمة (لا).
الحكمة ليست ثمرة الجلوس على كرسي الدراسة، لكنها محاولات العمر كله لاكتسابها.
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المتابعة  Follow Through











 الاسم 		:-------------------------------------------------


رقم المسوق 	: ------------------------------------------------


تاريخ الالتحاق بالعمل :------------- --------------------------------


اسم القائد المباشر :-------------------------- ----------------------


رقم الهاتف :	:------------------------------------- ------------























القاعدة الثانية:





زيادة القائمة بنسبة 10% شهرياً








القاعدة الأولي:





يجب عليك إعداد قائمة من 50 اسماً على الأقل


















































القاعدة الثالثة:





تقديم 15 محاضرة شهرياً كحد ادني لمدة عامين 
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