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Kontaktowanie si´ z nowymi osobami
Pierwszà zasadà, o jakiej warto pami´taç, jest to, ˝e w najlepszym przypadku 
uda ci si´ zasponsorowaç 1-2 osoby z 10, z którymi si´ skontaktujesz. 
Najwspanialszym ze wszystkich ptaków Êwiata jest orze∏. To majestatyczne 
stworzenie potrafi dostrzec królika z wysokoÊci 600 metrów. Pikuje wtedy  
z pr´dkoÊcià si´gajàcà 200 km na godzin´ i chwyta ofiar´ w szpony.  
A jednak, mimo doskona∏ego wzroku, szybkoÊci i si∏y mi´Êni, udaje mu si´ 
z∏apaç ofiar´ jedynie w trzech przypadkach na 10! Zasada numer jeden  
w sponsorowaniu: nie miej z∏ego samopoczucia, jeÊli nie wszystkich uda ci si´ 
zasponsorowaç!

Druga zasada wymaga zrozumienia, ˝e sponsorowanie nie polega 
na przekonywaniu, ale raczej na sortowaniu. John Kalench, uznany 
szkoleniowiec marketingowy ujà∏ to tak:

„Sponsorowanie jest podobne do po∏awiania pere∏. Tylko 10 ostryg na  
100 kryje w sobie per∏´. Je˝eli weêmiesz ostryg´ do r´ki, otworzysz jà i nie 
znajdziesz per∏y, nie zaczniesz jej chyba namawiaç, ˝eby jà wyhodowa∏a?  
W takiej sytuacji powinieneÊ raczej w∏o˝yç do niej ziarenko piasku, zamknàç 
jà i delikatnie od∏o˝yç. Nast´pnie bierzesz kolejnà ostryg´ i sprawdzasz,  
czy ma w Êrodku per∏´. Je˝eli zajmiesz si´ przekonywaniem «pustej» ostrygi, 
by wyhodowa∏a per∏´, zmarnujesz cenny czas, który móg∏byÊ przeznaczyç  
na sprawdzanie kolejnych ostryg. Dlatego musisz porzuciç biznes 
przekonywania, a zaanga˝owaç si´ w biznes sortowania”.

Wiele osób, z którymi nawià˝esz kontakt, nie b´dzie gotowych na 
skorzystanie z szansy na biznes. Osoby te sà jak ostrygi bez pere∏.  
Nie jest jednak nigdzie powiedziane, ˝e sytuacja nigdy nie ulegnie zmianie. 
Je˝eli pozostawisz w ka˝dej z tych osób ziarenko piasku, niektóre z nich  
w przysz∏oÊci wyhodujà per∏y i zostanà dobrymi dystrybutorami.

Ziarenka piasku, jakie zaszczepiasz, to twoje odczucia na temat tego, jakie 
korzyÊci przynios∏aby twojemu rozmówcy wspó∏praca z FLP lub jak dobrze 
poradzi∏by sobie w planie marketingowym. Takie uwagi wypowiadasz zawsze 
podczas spotkania z danà osobà lub umieszczasz w ka˝dym liÊcie, jaki 
do niej wysy∏asz (kontakty kwartalne). Na pewno wyg∏aszasz odpowiedni 
komentarz na zakoƒczenie rozmowy, podczas której rozmówca wyrazi∏ brak 
zainteresowania. Twoja wypowiedê powinna odnosiç si´ do powodów braku 
zainteresowania.

Przyk∏ady:

Rozmówca mówi: „S∏ysza∏em, ˝e marketing sieciowy to nielegalne piramidy  
i nie chc´ mieç z tym nic wspólnego”. Ziarno piasku, jakie zostawiasz, brzmi: 
GdybyÊ wiedzia∏ o marketingu sieciowym tyle co ja, nie mówi∏byÊ tak.  
Dla mnie jest to bardzo op∏acalne i jak najbardziej pozytywne doÊwiadczenie. 
Szkoda, bo wiem, ˝e móg∏byÊ nieêle z tà firmà zarobiç. Mam nadziej´, ˝e kiedyÊ 
b´d´ mia∏ okazj´ pokazaç ci, w jaki sposób.

Ma∏e okazje sà cz´sto 
poczàtkiem wielkich 

przedsi´wzi´ç.
Demostenes

Sukces zdaje si´ byç  
z∏àczony z dzia∏aniem. 

Ludzie sukcesu sà w ciàg∏ym 
ruchu. Pope∏niajà b∏´dy,  

ale nie rezygnujà.
Conrad Hilton
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S∏yszysz: „Nie jestem zainteresowana, bo nie lubi´ sprzedawaç”.  
Zostawiasz ziarno piasku: Wiem, jakie sà twoje dotychczasowe doÊwiadczenia,  
i rozumiem twoje uczucia. Tyle, ˝e to nie jest tradycyjne sprzedawanie. Po prostu 
wiem, ˝e Êwietnie by ci posz∏o i nieêle byÊ z FLP zarobi∏a. Mam nadziej´, ˝e  
w przysz∏oÊci b´d´ mia∏a okazj´ pokazaç ci, w jaki sposób.

S∏yszysz: „W tej chwili nie mam czasu na nic nowego”. Zostawiasz ziarno 
piasku: Có˝, mam nadziej´, ˝e w przysz∏oÊci twoje zaj´cia pozwolà ci spróbowaç 
si´ tym zajàç, poniewa˝ wiem, ˝e nie tylko mo˝esz zarobiç wi´cej ni˝  
w najÊmielszych marzeniach, ale tak˝e mieç mnóstwo wolnego czasu!

Dodatkowe podpowiedzi ziarenek piasku do zaszczepienia:

Masz idealny charakter do marketingu sieciowego. Naprawd´ by ci si´ powiod∏o 
z FLP!

Ludzie, którzy odnoszà najwi´ksze sukcesy z FLP sà dok∏adnie tacy sami jak ty 
– masz to samo co oni, jeÊli nie wi´cej. Poradzi∏byÊ sobie lepiej, ni˝ ci si´ wydaje!

Plan marketingowy FLP to zupe∏nie coÊ innego ni˝ piramida. GdybyÊ tylko 
poÊwi´ci∏ mu chwil´ uwagi, sam byÊ si´ o tym przekona∏. Âwietnie si´ nadajesz  
do Forever; powinieneÊ kiedyÊ naprawd´ dobrze si´ na tym zastanowiç. 

Mo˝e sobie nie zdajesz z tego sprawy, ale by∏byÊ Êwietny w marketingu sieciowym 
i FLP!

Wiem, ˝e FLP mo˝e byç rozwiàzaniem twoich problemów finansowych.  
Je˝eli zmienisz zdanie, daj mi znaç – ch´tnie ci to wyt∏umacz´.

Wiem, ˝e z FLP ju˝ nigdy nie b´dziesz musia∏ martwiç si´ o pieniàdze.  
Naprawd´ powinieneÊ to kiedyÊ sprawdziç.

Bàdê gotów podejmowaç 
decyzje. Jest to najwa˝niejszy 

przymiot dobrego lidera.  
Nie padaj ofiarà tego, 

co okreÊlam syndromem 
„gotów-cel-cel-cel-cel”. 

Musisz byç gotów  
powiedzieç „pal”.
T. Boone Pickens

Nadchodzi chwila, kiedy 
musisz zwolniç hamulec  

i ruszyç do przodu.
David Mahoney

Zanim ziarno zostanie 
zasiane, gleb´ trzeba 

przygotowaç. A to oznacza 
budowanie zwiàzku. Sianie 

oznacza przysz∏y rozwój.
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Cztery kroki do osiàgni´cia: 
Planuj myÊlàc o celu. 

Przygotowuj si´ pobo˝nie. 
Post´puj pozytywnie.  
Podà˝aj wytrwale.
William A. Ward

Nawiàzywanie kontaktów z „ciep∏ym rynkiem”
Kiedy nawiàzujesz kontakt, twoim zadaniem jest wzbudzenie zainteresowania 
rozmówcy tak, by umówi∏ si´ z tobà na spotkanie, podczas którego dok∏adnie 
przedstawisz swojà ofert´. Nie próbujesz mówiç od razu wszystkiego; 
celem rozmowy jest umówienie si´ na spotkanie. Pami´taj o tym, zw∏aszcza 
podczas rozmowy telefonicznej.

„Ciep∏y rynek” to osoby, które dobrze znasz, czyli twoja rodzina, przyjaciele 
i znajomi. Twoje podejÊcie do nich mo˝e byç bardziej bezpoÊrednie, 
poniewa˝ jesteÊcie ju˝ w jakiÊ sposób zwiàzani. Z wieloma osobami mo˝esz 
skontaktowaç si´ telefonicznie. Oto kilka przyk∏adowych wypowiedzi, które 
mo˝esz wykorzystaç zarówno w rozmowie bezpoÊredniej, jak i telefonicznej:

CzeÊç Janku, tu Kasia. (wymiana grzecznoÊci)
Janku, dzwoni´ do ciebie, bo w∏aÊnie wesz∏am w nowy, naprawd´ ÂWIETNY 
biznes. Wiem, ˝e jesteÊ bardzo zaj´ty, ale wiem te˝, ˝e jesteÊ dobrym biznesmenem,  
i pomyÊla∏am, ˝e mo˝e b´dziesz chcia∏ si´ temu przyjrzeç. Zastanawiam si´,  
czy moglibyÊmy si´ umówiç na jakieÊ pó∏ godziny – pokaza∏abym ci, o co w tym 
chodzi. Mnie pasuje przysz∏y wtorek lub czwartek. Czy któryÊ z tych dni 
odpowiada i tobie?

CzeÊç Gosiu, tu ˚aneta. (wymiana grzecznoÊci)
Gosiu, dzwoni´ do ciebie, bo w∏aÊnie znalaz∏am fantastycznà okazj´ dorobienia  
i pomyÊla∏am o tobie. Wiem, ˝e jesteÊ bardzo zaj´ta, ale jestem pewna, ˝e jest 
to coÊ dla ciebie. Zastanawiam si´, czy mog∏ybyÊmy si´ spotkaç na pó∏ godziny, 
˝ebym pokaza∏a ci, o co w tym chodzi. Mnie pasuje przysz∏y wtorek lub czwartek. 
Czy któryÊ z tych dni odpowiada i tobie?

Pami´taj, ˝e twój sukces zale˝y w 15% od tego, co powiesz, a w 85% od 
tego, jak to powiesz. Postaraj si´, aby entuzjazm wobec produktów i szansy 
na biznes s∏ychaç by∏o w twoim g∏osie. Twój entuzjazm przekona wi´cej osób 
do wys∏uchania ci´ ni˝ najwi´ksza nawet iloÊç informacji, jakimi zarzucisz 
rozmówc´.

Nie daj si´ skusiç na wyjaÊnianie wszystkiego przez telefon. Je˝eli twój 
rozmówca mówi coÊ w rodzaju: „Brzmi ciekawie, mo˝esz mi powiedzieç coÊ 
wi´cej?”, powinieneÊ odpowiedzieç:

Jasne, ˝e mog´! W∏aÊnie dlatego chc´ si´ z tobà spotkaç. Mam zdj´cia i plansze, 
które dadzà ci o wiele lepszy poglàd na ca∏à spraw´ ni˝ jakiekolwiek moje 
wyjaÊnienia przez telefon.

To co, zrobiç potrafisz, lub 
marzysz, ˝e zrobiç potrafisz, 

to robiç zacznij. W Êmia∏oÊci 
jest geniusz, pot´ga i magia.
Johan Wolfgang Goethe



Od Supervisora do Managera 19

Nawiàzywanie kontaktów z „zimnym rynkiem”
Co konkretnie mówisz ludziom, których dobrze nie znasz, aby sprawdziç, 
czy byliby zainteresowani szansà na biznes? Jest to ogromne wyzwanie 
nawet dla doÊwiadczonych dystrybutorów, ale od umiej´tnoÊci stopniowego 
przechodzenia od ciep∏ego do zimnego rynku uzale˝niony jest d∏ugofalowy 
sukces twojego biznesu. Kiedy skontaktujesz si´ ju˝ ze wszystkimi krewnymi 
i znajomymi, nadejdzie czas, kiedy twój dalszy rozwój zale˝eç b´dzie od 
pracy z zimnym rynkiem.

Poni˝ej znajdziesz tzw. formu∏´ RPx2, którà mo˝esz wykorzystaç podczas 
rozmów. Nawiàzujàc konwersacj´, poruszasz nast´pujàce sprawy:

Rodzina	 (zam´˝na/˝onaty? dzieci? skàd pochodzi?), potem

Praca	 (rodzaj pracy? od jak dawna? zadowolony/a?) i w koƒcu

Relaks	� (zainteresowania? sp´dzanie czasu wolnego? hobby?). Po uwa˝nym 
wys∏uchaniu odpowiedzi jesteÊ gotów na 

Przekaz	� Prowadzisz rozmow´ tak, by mieç mo˝liwoÊç wyg∏oszenia swojego 
przekazu. Osiàgasz to, wypowiadajàc w pewnym momencie 
stwierdzenie, na które rozmówca zareaguje pytaniem: „co to 
jest?”, „jak?” lub „prosz´ powiedzieç mi coÊ wi´cej”. Je˝eli twoje 
stwierdzenie b´dzie nawiàzywaç do czegoÊ, co twój rozmówca 
powiedzia∏ wczeÊniej, tym lepiej. Oto przyk∏ady:

Wie pan, znam coÊ, co wed∏ug mnie by∏oby dla pana idealne!

By∏aby pani Êwietna w tym, co robi´!

Gdybym panu pokaza∏, jak mieç wi´cej czasu dla rodziny, by∏by pan 
zainteresowany?

Kiedy rozmówca odpowiada „co to jest?”, „jak?” lub „prosz´ powiedzieç mi 
coÊ wi´cej”, prosisz o spotkanie, formu∏ujàc wypowiedê mniej wi´cej tak:

W tej chwili naprawd´ nie mam czasu, ˝eby to dok∏adnie wyjaÊniaç, ale jeÊli 
móg∏by mi pan poÊwi´ciç pó∏ godziny, powiedzmy we wtorek lub Êrod´, sàdz´,  
˝e temat by pana zainteresowa∏.
(OczywiÊcie, je˝eli w danym momencie masz przy sobie materia∏y 
prezentacyjne, udzielasz wyjaÊnieƒ od razu.)

Podczas rozmowy korzystaj z ka˝dej okazji, by wspomnieç o swoim biznesie; 
rozmówca sam w koƒcu zapyta, czym si´ zajmujesz lub z jakà firmà jesteÊ 
zwiàzany. Na przyk∏ad:

Pytasz rozmówc´ o zawód, a on nadmienia, ˝e jego firma przeprowadza 
redukcje, zwalnia pracowników itp. Odpowiadasz: Ca∏e szcz´Êcie,  
˝e o mojej firmie nie mog´ tego powiedzieç! Rozwijamy si´ tak szybko,  
˝e a˝ trudno nadà˝yç!

Odwaga to robienie czegoÊ, 
co boisz si´ robiç. Nie ma 

odwagi bez strachu.
Eddie Rickenbacker

Zyskujesz si∏´, odwag´  
i pewnoÊç siebie z ka˝dym 

doÊwiadczeniem, które 
sprawia, ˝e stajesz twarzà  

w twarz z w∏asnym  
strachem.

Eleanor Roosevelt
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Rozmówca nadmienia, ˝e chcia∏by mieç wi´cej czasu dla rodziny. 
Komentujesz Ja mam szcz´Êcie; mam dla swojej rodziny mnóstwo czasu. 

W koƒcu rozmówca b´dzie na tyle zaciekawiony, ˝e zapyta o twojà firm´ lub 
zaj´cie. Kiedy takie pytanie padnie, odpowiadasz:

Buduj´ struktury marketingowe dla mi´dzynarodowej firmy oferujàcej produkty 
dla zdrowia i urody. Co wi´cej, tak sobie pomyÊla∏em, ˝e móg∏byÊ troch´ zarobiç 
robiàc to, co ja! Je˝eli b´dziesz mieç któregoÊ dnia wolne pó∏ godziny, ch´tnie 
opowiem ci wi´cej. Sàdz´, ˝e temat by ci´ zainteresowa∏!

Niezale˝nie od tego, czy umówisz si´ na spotkanie czy te˝ nie, rozmow´ 
zakoƒcz pozytywnym akcentem i zostaw rozmówcy wizytówk´, mówiàc:

Do zobaczenia w Êrod´!

Je˝eli kiedyÊ b´dziesz chcia∏ dobrze zarobiç, zadzwoƒ do mnie!

Ten, kto nie ma nadziei na 
zwyci´stwo, ju˝ przegra∏.
Jose Joaquin Olmedo

Ludzie, którzy majà cel, 
odnoszà sukces, poniewa˝ 
wiedzà, dokàd zmierzajà.

Earl Nightingale

Je˝eli planujesz na rok, 
zasiej ry˝; je˝eli planujesz 
na dekad´, zasadê drzewa; 

je˝eli planujesz na ca∏e ˝ycie, 
kszta∏ç ludzi.

Chiƒskie przys∏owie
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Je˝eli chcesz gdzieÊ dotrzeç, 
musisz wiedzieç, gdzie chcesz 

dotrzeç i jak tam dotrzeç.  
A wtedy, nigdy, nigdy, nigdy 

si´ nie poddawaj. 
Norman Vincent Peale

Radzenie sobie z wàtpliwoÊciami
Pierwsza zasada radzenia sobie z wàtpliwoÊciami: spodziewaj si´ ich  
w du˝ych iloÊciach! Druga zasada: zrozum, ˝e wyra˝ajàc wàtpliwoÊç, 
rozmówca prosi o podanie powodu, dla którego mia∏by powiedzieç „tak”. 
WàtpliwoÊç nie jest niczym negatywnym; jest pozytywnym wskaênikiem 
Êwiadczàcym o tym, ˝e kandydat na dystrybutora powa˝nie rozwa˝a 
podpisanie umowy lub zakup produktu.

Istnieje formu∏a, która pozwala odpowiedzieç praktycznie na ka˝dà 
wàtpliwoÊç. Jest to formu∏a CCP. Kiedy rozmówca wyra˝a wàtpliwoÊç, zadaj 
mu pytanie, w odpowiedzi na które b´dzie musia∏ sprecyzowaç, co mia∏ na 
myÊli. Po wys∏uchaniu tej odpowiedzi reagujesz na wàtpliwoÊç, zawierajàc  
w swojej wypowiedzi s∏owa: czuj´, czu∏em, przekona∏em si´. Na przyk∏ad:

Kandydat:	 Nie mam czasu.

Ty:	 Co masz konkretnie na myÊli, mówiàc, ˝e nie masz czasu?

Kandydat:	� Chodzi mi o to, ˝e pracuj´ na dwa etaty, mam rodzin´  
i przyjació∏, z którymi si´ spotykam, i naprawd´ nie mam czasu 
na coÊ takiego.

Ty:	� Dok∏adnie wiem, co czujesz! Czu∏em to samo, kiedy zaczyna∏em, 
ale przekona∏em si´, ˝e dzi´ki temu biznesowi mam wi´cej czasu 
na robienie rzeczy, które sà dla mnie naprawd´ wa˝ne. Majàc 
dodatkowe dochody, nie b´dziesz musia∏ pracowaç na dwa etaty,  
a póêniej mo˝e nawet b´dziesz móg∏ zrezygnowaç z drugiej pracy!

Inny przyk∏ad:

Kandydat:	 Nie bawi´ si´ w piramidy finansowe.

Ty:	 Co masz na myÊli, mówiàc o piramidach?

Kandydat:	 Patrzenie, jak moi znajomi tracà pieniàdze.

Ty:	� Uwierz mi, wiem dok∏adnie, co czujesz! Powiem ci szczerze,  
˝e czu∏am to samo, kiedy po raz pierwszy pozna∏am t´ firm´.  
Ale przekona∏am si´, ˝e FLP nawet nie pozwala na du˝e inwestycje, 
a dystrybutorzy sà zach´cani do tego, ˝eby nie zamawiaç wi´cej 
produktów, ni˝ mogà sprzedaç! A jeÊli ktoÊ nie jest zadowolony, 
mo˝e w ka˝dej chwili zrezygnowaç i firma odkupi od niego 
produkty!

Aby mieç si∏´ 
przekonywania, trzeba  

byç wiarygodnym; aby byç 
wiarygodnym, trzeba  

byç rzetelnym; aby byç 
rzetelnym, trzeba byç 

szczerym.
Edward R. Murrow

Talent bez dyscypliny jest 
jak oÊmiornica na wrotkach. 
Mnóstwo ruchu, ale nigdy 
nie wiadomo, czy b´dzie to 
ruch to przodu, do ty∏u czy 

na boki.
H. Jackson Brown, Jr.
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Prezentacja indywidualna
Prezentacji indywidualnej nie nale˝y myliç z prezentacjà produktów.  
Celem prezentacji produktów jest sprzeda˝ produktów klientom detalicznym, 
a celem prezentacji indywidualnej jest zasponsorowanie nowych dystrybutorów 
oraz przekonanie ich do zakupu Touch of Forever i rozpocz´cia budowania 
biznesu.

Na prezentacj´ zabierz nast´pujàce materia∏y:
prezentacja firmy
broszura „International Directory” z adresami Êwiatowych biur FLP
CD „Plan Marketingowy”
Umowa Dystrybutora
informator o produktach
próbki produktów 
CD „Od roÊliny do produktu” lub „Napoje aloesowe”

Prezentacj´ rozpocznij od podzi´kowania kandydatowi na dystrybutora za 
poÊwi´cenie ci czasu i od wyra˝enia entuzjazmu wobec szansy na biznes, 
którà w∏aÊnie masz si´ podzieliç.

Joasiu, przede wszystkim chc´ ci podzi´kowaç, ˝e mimo nawa∏u zaj´ç znalaz∏aÊ 
dla mnie czas i ˝e mog´ si´ z tobà podzieliç najbardziej ekscytujàcà szansà na 
biznes, jakà znam. Przekona∏am si´, ˝e jest to bilet do spe∏nienia moich celów 
finansowych, i mam nadziej´, ˝e tak samo b´dzie w twoim przypadku!

Prezentacja FLP

Ok∏adka: Firma, z którà wspó∏pracuj´, nazywa si´ Forever Living Products...

Kim jesteÊmy?: ... i jest najwi´kszym na Êwiecie wytwórcà i dystrybutorem 
aloesowych produktów dla zdrowia i urody oraz od˝ywczych produktów 
pszczelich. Od swojego za∏o˝enia w 1978 roku firma nieustannie si´ rozwija. 
W chwili obecnej prowadzi dzia∏alnoÊç operacyjnà w ponad 135 krajach 
Êwiata, a jej roczna sprzeda˝ przekracza 2 miliardy dolarów!

Biuro G∏ówne Forever Living Products – Scottsdale, Arizona:  
Rex Maughan jest za∏o˝ycielem i prezydentem firmy. OsobiÊcie kieruje 
zarzàdem, który nadzoruje dzia∏alnoÊç wszystkich paƒstw z Biura G∏ównego 
w Scottsdale w Arizonie. Stwierdzenie Rexa Maughana najlepiej wyra˝a 
filozofi´ Forever Living Products: „Jednà z g∏ównych przyczyn chorób na 
Êwiecie jest pusty portfel. Je˝eli chcesz, by ludzi cierpiàcych by∏o mniej,  
daj im szans´ zarobiç na godne ˝ycie”.

Japonia-Niemcy-Filipiny-Meksyk: Firma zaanga˝owa∏a si´ finansowo  
w rozwój ró˝nych paƒstw, zakupujàc przepi´kne powierzchnie biurowe. 
To tylko kilka z wielu. Je˝eli chcesz zobaczyç pozosta∏e, mam przy sobie 
broszur´ International Directory z informacjami o ka˝dym z paƒstw.  
Co wi´cej, firma nie ma d∏ugów – to najlepiej Êwiadczy o jej stabilnoÊci!

Forever Living Products Poland: Na rynku polskim Forever jest obecne ju˝ 
od ponad 15 lat. Biuro G∏ówne firmy mieÊci si´ w Warszawie, natomiast 

Wytrwa∏e çwiczenia 
prowadzà do pozytywnego 

dzia∏ania.

Urosnàç mog´ tylko tak 
wysoko jak si´gam,

DojÊç mog´ tylko tak daleko 
jak szukam,

Dojrzeç mog´ tylko tak 
g∏´boko jak patrz´,

Byç mog´ tylko tak bardzo 
jak marz´.

Karen Ravn

Je˝eli ktoÊ pewnie podà˝a 
w stron´ spe∏nienia swoich 
marzeƒ i ˝ycia, jakie sobie 
wyobrazi∏, osiàgnie sukces 

niespodziewany  
w zwyk∏ych godzinach.
Henry David Thoreau
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w najwi´kszych miastach kraju zlokalizowane sà Centra Produktów. 
Dotychczas FLP Poland pi´ç razy znalaz∏o si´ wÊród 10 najlepszych pod 
wzgl´dem sprzeda˝y paƒstw Forever Living Products. Nasz rynek ma 
ogromny potencja∏: Polska ma ponad 40 milionów mieszkaƒców, jesteÊmy 
cz∏onkiem Unii Europejskiej, a to otwiera ogromne perspektywy.

Od roÊliny do produktu dla ciebie: Forever Living Products jest firmà 
zintegrowanà, co oznacza, ˝e kontroluje ka˝dy etap powstawania produktu. 
A konkretnie: firma jest w∏aÊcicielem i u˝ytkownikiem najwi´kszych 
na Êwiecie plantacji aloesowych, po∏o˝onych w po∏udniowym Teksasie 
i w Dominikanie, a tak˝e najwy˝szej jakoÊci zak∏adów przetwórczych 
niedaleko Dallas. Zostawi´ ci film, na którym zobaczysz, jak z zachowaniem 
najsurowszych wymogów jakoÊci powstajà nasze produkty.

JakoÊç, której mo˝esz zaufaç: Forever Living Products jest znane na ca∏ym 
Êwiecie z jakoÊci swoich produktów. Jak widzisz, produkty majà piecz´ç 
aprobaty Mi´dzynarodowej Rady Naukowej ds. Aloesu oraz certyfikat 
koszerny i islamski. Co wi´cej, nasze produkty obj´te sà trzydziestodniowà 
gwarancjà zwrotu pieni´dzy.

Aloe Vera: G∏ównym sk∏adnikiem wi´kszoÊci naszych produktów jest 
opatentowany przez firm´ stabilizowany mià˝sz Aloe Vera. Aloes by∏  
– i nadal jest – wykorzystywany dla zdrowia przez niemal wszystkie 
cywilizacje. Zawiera ponad 75 substancji od˝ywczych, w tym  
20 sk∏adników mineralnych, 18 aminokwasów i 12 witamin, co sprawia,  
˝e jest jednym z od˝ywczych skarbów natury.

Produkty: Na bazie stabilizowanego aloesu firma stworzy∏a prawie 200 produktów...

Napoje aloesowe: ...z których najpopularniejsze sà napoje aloesowe. Wiele osób 
nie zdaje sobie sprawy z tego, ˝e aloes mo˝na piç i ˝e mo˝e on odgrywaç 
ogromnà rol´ w zachowaniu zdrowia.

Suplementy dietetyczne: Suplementy dietetyczne Forever sà odpowiedzià na 
ró˝norodne potrzeby od˝ywcze. Jest to rynek wart 20 miliardów dolarów  
i wcià˝ dynamicznie si´ rozwija.

Higiena osobista: Udzia∏ Forever w rynku o wartoÊci 23 miliardów dolarów  
to produkty takie jak pasta do z´bów, szampon, dezodorant, ˝el do kàpieli, 
a nawet detergent do prania – wszystkie na bazie aloesu.

Piel´gnacja skóry: Ludzie, którzy chcà poprawiç wyglàd swojej skóry, wydajà 
rocznie 4 miliardy dolarów. Forever Living Products oferuje kompletnà 
lini´ produktów na bazie Aloe Vera, które uj´drniajà, tonizujà, wyg∏adzajà 
i nawil˝ajà ka˝dy rodzaj skóry.

Kontrola wagi: Obecnie, gdy oty∏oÊç staje si´ coraz powszechniejszym 
problemem, prowadzàcym do wielu chorób, coraz wi´cej osób pragnie 
kontrolowaç swojà wag´. Program Clean 9 + Lifestyle 30 Forever Living 
Products jest bezpoÊrednià odpowiedzià na to zagadnienie i jednoczeÊnie 
tym elementem oferty, którego popularnoÊç roÊnie najszybciej.

Niektórzy ludzie Ênià  
o sukcesie... a inni budzà si´  

i ci´˝ko pracujà,  
by go osiàgnàç.

Aby z powodzeniem 
prowadziç biznes, cz∏owiek 

musi mieç wyobraêni´.  
Musi patrzeç z wizjà,  

z marzeniem o ca∏oÊci.
Charles M. Schwab

Tylko gdy osiàgniesz 
granic´, ustàpi ona przed 
tobà. A jeÊli do niej nie 

dotrzesz, jeÊli zmniejszysz 
swe wysi∏ki, granica zaw´zi 

si´, aby przystosowaç 
si´ do twoich wysi∏ków. 

Swoje umiej´tnoÊci mo˝esz 
rozwinàç tylko poprzez prac´ 

a˝ do samego limitu.
Hugh Nibley
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Sonya Colour Collection: Kobiety wydajà ponad 7 miliardów dolarów na 
makija˝. Forever znalaz∏o na rynku swojà nisz´ z kosmetykami kolorowymi 
na bazie aloesu, które sà najprostszà odpowiedzià, jak byç pi´knà.

Plan Marketingowy: Teraz, kiedy omówiliÊmy ju˝ firm´ i produkty, 
przejdêmy do najlepszej cz´Êci szansy, jakà daje Forever, czyli do planu 
marketingowego. Zosta∏ on stworzony, by ka˝demu umo˝liwiç osiàgni´cie 
finansowych celów. Oboj´tne, czy chcesz tylko dorobiç czy zarabiaç 
naprawd´ du˝o, czy chcesz dzia∏aç mi´dzynarodowo czy lokalnie – plan 
marketingowy to doskona∏e narz´dzie, które ci to umo˝liwi. 

Sprzeda˝ osobista: Zarobki wypracowywane sà na ró˝ne sposoby. Pierwszy  
z nich to osobista sprzeda˝ produktów, dzi´ki której dystrybutor zarabia 
43% mar˝y oraz otrzymuje Premi´ Osobistà w wysokoÊci 5-18%. 
Dystrybutorzy, którzy decydujà si´ skoncentrowaç na tym aspekcie 
dzia∏alnoÊci, mogà zarobiç 1200-1600 z∏ miesi´cznie, pracujàc 2-4 godziny 
tygodniowo.

Premia Grupowa: Prawdziwy potencja∏ planu kryje si´ w budowaniu zespo∏u 
dystrybutorów. Gdy tworzysz zespó∏, oprócz dochodów i premii z w∏asnej 
sprzeda˝y mo˝esz otrzymywaç tak˝e 3-13% od ich obrotów. Mo˝na bardziej 
szczegó∏owo omówiç plan marketingowy, poniewa˝ jednak mamy tylko pó∏ 
godziny, zostawi´ ci film, na którym znajdziesz szczegó∏owe wyjaÊnienia.

Premia Lidera: T´ premi´ dystrybutorzy otrzymujà za wysi∏ki w∏o˝one  
w wykreowanie liderów, czyli dystrybutorów, którzy zbudowali odnoszàce 
sukcesy zespo∏y. W ramach tej premii mo˝na otrzymywaç 1200-3600 z∏ 
od grupy jednego lidera, w zale˝noÊci od jego obrotów oraz poziomu, na 
którym znajduje si´ pod tobà. Najlepsze jest to, ˝e nie ma ograniczeƒ co do 
liczby liderów, których mo˝esz wykreowaç!

Premia Gem Bonus: Co wi´cej, ju˝ kiedy wykreujesz 9 liderów pierwszej 
generacji, mo˝esz otrzymywaç premi´ Gem Bonus. Dzi´ki niej twoja 
premia mo˝e byç powi´kszona a˝ o 3% obrotów ka˝dego z twoich liderów.  
Jak widzisz, dzi´ki temu twoje dochody mogà niesamowicie wzrosnàç!

Program Motywacyjny: Dystrybutorzy wykorzystujà t´ form´ premii, by p∏aciç 
za przeró˝ne rzeczy. Do najpopularniejszych nale˝à nowy samochód, kredyt 
na dom, czesne. Jest to dodatkowa wyp∏ata si´gajàca 800$.

Podzia∏ Zysków: To wed∏ug mnie najbardziej ekscytujàca rzecz! Firma wyp∏aca 
nie tylko wszystkie powy˝sze rodzaje premii, ale jeszcze na dodatek dzieli 
si´ swoimi zyskami z dystrybutorami, którzy zakwalifikujà si´ do tego 
programu. Co roku wr´czane sà setki czeków. Jak sam widzisz, kwoty, 
które si´ na nich znajdujà, mogà byç niebotyczne!

Jakie sà twoje pragnienia?: Teraz musisz si´ zastanowiç, czego pragniesz: wi´cej 
gotówki, nowego samochodu, dobrej szko∏y dla swoich dzieci, innego 
domu, a mo˝e satysfakcji p∏ynàcej ze zbudowania czegoÊ, co poprawia 
zdrowie i finanse innych? Niezale˝nie od tego, jakie sà twoje pragnienia, 
Forever Living Products mo˝e ci pomóc je zrealizowaç.

Jestem pod wra˝eniem 
nieodzownoÊci dzia∏ania. 

Wiedza nie wystarczy; trzeba 
jà wprowadzaç w czyn.  

Bycie ch´tnym nie wystarczy; 
trzeba podjàç dzia∏anie.

Russell C. Taylor

Sukces jest sumà drobnych 
wysi∏ków, systematycznych  

i codziennych. 
Robert Collier

Za dwadzieÊcia lat b´dziesz 
bardziej rozczarowany tym, 
czego nigdy nie zrobi∏eÊ, ni˝ 

tym, co zrobi∏eÊ.  
Tak wi´c odcumuj i wyp∏yƒ 

z bezpiecznej przystani.  
Z∏ap wiatr w ˝agle. 

Zapuszczaj si´ na nowe 
wody. Snuj marzenia. 
Odkrywaj nowe làdy.

Mark Twain
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Odpowiedz sobie na pytania...: Okazja to umiej´tnoÊç dostrze˝enia, ˝e 
jesteÊ na w∏aÊciwym miejscu i we w∏aÊciwym czasie. Aby sprawdziç, czy 
stwierdzenie to odnosi si´ do ciebie, odpowiedz sobie na te trzy pytania. 
Czy przekonuje ci´ spójnoÊç i stabilnoÊç firmy? Czy ty lub ktoÊ z twojego 
otoczenia mo˝e potrzebowaç produktów FLP? Czy dla osiàgni´cia sukcesu 
jesteÊ gotów poÊwi´ciç swój czas i energi´?

Je˝eli odpowiedê brzmi TAK, rozpocznij ju˝ dziÊ!: Je˝eli odpowiedê na te 
pytania brzmi „tak”, poczàtek jest ∏atwy. Po pierwsze, rejestrujesz si´ jako 
dystrybutor i kupujesz jeden z pakietów startowych. Ka˝dy zawiera ró˝ne 
produkty oraz literatur´ (w obni˝onej cenie). Po drugie, spotykamy si´ 
jeszcze raz, na jakàÊ godzin´, aby od samego poczàtku zaplanowaç dzia∏ania 
biznesowe. A tymczasem zaczynasz u˝ywaç produktów zawartych  
w pakiecie. I co powiesz? Mo˝emy ci´ zarejestrowaç?

Koniec prezentacji.

W tym momencie spotkania kandydat na dystrybutora mo˝e zareagowaç na 
trzy sposoby. Twoje dalsze post´powanie zale˝y oczywiÊcie od tej reakcji. 
Oto podpowiedzi:

A. Kandydat zgadza si´ zostaç dystrybutorem lub chce u˝ywaç produktów.
1. ÂWIETNIE! Podpisujecie umow´ i zamawiacie Touch of Forever.
2. �Umawiacie si´ na spotkanie Planowanie Biznesu (w ciàgu najbli˝szych 

48 godzin).
3. Zostawiasz CD i broszury do przejrzenia przed najbli˝szym spotkaniem.

B. Kandydat wyra˝a wàtpliwoÊci.
1. �Po pierwsze, pami´taj, ˝e wàtpliwoÊç to po prostu sposób mówienia 

„prosz´, podaj mi powód, dla którego mam si´ przy∏àczyç”.
2. �Odpowiadasz na ka˝dà z wàtpliwoÊci, korzystajàc z omówionej 

wczeÊniej formu∏y CCP.
3. �Kandydat b´dzie z regu∏y chcia∏ si´ jeszcze zastanowiç przed podj´ciem 

decyzji na „tak”. Zostawiasz mu broszury i CD do przejrzenia, wyra˝asz 
swoje zaufanie co do jego potencja∏u i pytasz, czy mo˝esz zadzwoniç za 
kilka dni.

C. Kandydat mówi „nie”.
1. Dzi´kujesz za czas, jaki ci poÊwi´ci∏.
2. Pytasz, czy by∏by zainteresowany wypróbowaniem produktów.
3. Pytasz, czy mo˝esz zostawiç broszury i CD do przejrzenia.
4. Zostawiasz ziarenko piasku na przysz∏oÊç.

Wielkie rzeczy nie powstajà 
z impulsu, ale z serii 

drobiazgów po∏àczonych  
w jedno.

Vincent Van Gogh

Niech nie zadowala nas 
czekanie i obserwowanie,  
co si´ stanie. Niech dana 
nam b´dzie determinacja,  
by byç sprawcà wydarzeƒ.

Peter Marshall

Wyznaczenie celu nie jest 
najwa˝niejsze; najwa˝niejsze 

jest zdecydowanie jak 
b´dziesz post´powaç, by cel 
ten osiàgnàç, i trzymanie si´ 

wybranego planu.
Tom Landry
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Praca z Nowymi Dystrybutorami
Kiedy twój nowy dystrybutor podpisuje umow´, nie jest to koniec twojej 
dzia∏alnoÊci sponsorskiej; wr´cz przeciwnie – to dopiero poczàtek. Wszystkie 
twoje dzia∏ania, by dotrzeç do tego etapu, okreÊla si´ mianem rekrutacji. 
W chwili gdy nowa osoba podpisuje umow´ dystrybutorskà, stajesz si´ 
sponsorem; to, co zrobisz w ciàgu pierwszych 30 dni, w bardzo du˝ym stopniu 
okreÊli kierunek i trwa∏oÊç kariery w FLP twojego nowego dystrybutora.

Zastanów si´: co wed∏ug ciebie jest najwa˝niejszym elementem zamachu 
kijem w golfie? Niektórzy odpowiedzà, ˝e poczàtek; inni, ˝e ustawienie kija 
w momencie, gdy dotyka pi∏eczki; jeszcze inni, ˝e u∏o˝enie ramion. Czynniki 
te sà faktycznie wa˝ne, jednak nie a˝ tak istotne jak ta faza zamachu, która 
nast´puje ju˝ po uderzeniu kijem w pi∏eczk´, czyli tzw. follow through. 
Innymi s∏owy – to, co si´ dzieje po tym, jak kij trafi pi∏eczk´, jest wa˝niejsze 
od tego, co si´ dzieje, zanim kij uderzy w pi∏eczk´. Kiedy kogoÊ sponsorujesz, 
podpisanie umowy mo˝na porównaç do tego momentu, w którym kij styka 
si´ z pi∏eczkà. Najwa˝niejsze jest to, co si´ b´dzie dzia∏o od tej chwili.  
Co wi´c masz robiç jako sponsor?

WczeÊniej omawialiÊmy „List´ Dystrybutorów”. Zosta∏a ona stworzona,  
by pomóc ci byç zorganizowanym i na bie˝àco wywiàzywaç si´  
z obowiàzków sponsora. PowinieneÊ pozostawaç w Êcis∏ym kontakcie  
ze swoim dystrybutorem przynajmniej do momentu, w którym nie zostanà 
zrealizowane wszystkie punkty z listy.

Pakiet startowy. Wszyscy nowi dystrybutorzy powinni byç zach´cani do 
kupienia Touch of Forever. Jest to nie tylko potwierdzenie ich zaanga˝owania 
w budowanie biznesu, ale tak˝e stanowi êród∏o produktów i literatury 
potrzebnych do rozpocz´cia dzia∏alnoÊci.

Je˝eli wybijasz si´ ponad 
t∏um, od czasu do czasu 
mo˝esz upaÊç. Pami´taj  

o jednym: cz∏owiek, którego 
k∏adzie cios przeciwnika, 

mo˝e si´ podnieÊç. Cz∏owiek, 
którego k∏adzie w∏asny 

konformizm, ju˝ si´  
nie podnosi.

Thomas J. Watson, Jr.

Zadaniem lidera jest zabranie 
swoich ludzi z miejsca,  

w którym si´ znajdujà, do 
miejsca, w którym jeszcze 

nigdy nie byli.
Henry Kissinger

Im jestem starszy, tym mniej 
s∏ucham, co ludzie mówià,  

i tym wi´cej patrz´, co robià.
Andrew Carnegie

Ludzie idà tam, gdzie sà mile widziani.
Zostajà tam, gdzie ktoÊ si´ o nich troszczy.

Rozkwitajà tam, gdzie ktoÊ dba o ich rozwój.

Lista Dystrybutorów
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Planowanie biznesu FLP. Po podpisaniu umowy w pierwszym mo˝liwym 
terminie  umów si´ z nowym dystrybutorem na spotkanie (oko∏o 1,5 h),  
by zaplanowaç jego dzia∏alnoÊç. Najwa˝niejszym elementem tego spotkania 
powinna byç „Lista nazwisk”. Konieczne jest wypisanie osób, które zna 
nowy dystrybutor, a które mog∏yby byç zainteresowane szansà na biznes 
lub produktami. Wi´ksza cz´Êç spotkania powinna byç poÊwi´cona na 
nast´pujàce sprawy:

1	  Wpisanie na list´ co najmniej 20 nazwisk. 

2	  �Wybranie z tej dwudziestki pi´ciu osób, które najprawdopodobniej 
mogà byç najbardziej zainteresowane produktami/biznesem.

3	  �Wyznaczenie kilku bloków czasowych, jakie ty i twój nowy dystrybutor 
mo˝ecie razem poÊwi´ciç na spotkania z wybranymi osobami.

4	  �Wspólny telefon do wybranych pi´ciu osób w celu umówienia si´ na 
spotkanie. Najlepiej kiedy obaj jesteÊcie przy telefonie. Skorzystajcie  
z poni˝szej podpowiedzi rozmowy.

Nowy Dystrybutor:	� CzeÊç Janku, tu Adam. (wymiana grzecznoÊci)  
Janku, dzwoni´ do ciebie, bo pozna∏em Êwietne produkty 
i od razu pomyÊla∏em o tobie. Osoba, która powiedzia∏a 
mi o tych produktach, jest obok mnie. Nazywa si´ Piotr 
Kamiƒski. Oddaj´ mu teraz s∏uchawk´.

Ty (Piotr):	� Witam, panie Janie. Adam bardzo dobrze si´ o panu wyra˝a∏  
i ciesz´ si´, ˝e mog´ pana poznaç. (wymiana grzecznoÊci)  
Tak jak Adam ju˝ wspomnia∏, zaczà∏ u˝ywaç niektórych  
z naszych produktów i tak mu si´ spodoba∏y, ˝e postanowi∏ 
pomóc nam w ich sprzedawaniu. ChcielibyÊmy w najbli˝szym 
czasie si´ z panem umówiç na jakieÊ pó∏ godziny, ˝eby 
Adam móg∏ si´ z panem podzieliç swoimi doÊwiadczeniami. 
PokazalibyÊmy panu krótki film, a potem móg∏bym 
odpowiedzieç na pana ewentualne pytania. Czy mia∏by pan 
czas jutro lub w czwartek o ósmej wieczorem?

Rozmówca:	 Nie jestem pewien. Co to za produkty?

Ty (Piotr):	� Sam pan wie, jak trudno oddaç czemuÊ sprawiedliwoÊç 
przez telefon. Mog´ panu jednak powiedzieç, ˝e w znacznej 
mierze sà to produkty oparte na aloesie i stanowià 
odpowiedê na wiele zagadnieƒ zwiàzanych ze zdrowiem  
i urodà. Na pewno nie zmarnujemy czasu spotykajàc si´. 
To co, jesteÊmy umówieni?

Rozmówca:	 No dobrze, mo˝ecie przyjÊç w czwartek.

Nowy Dystrybutor:	� Âwietnie. Bardzo ci dzi´kujemy, Janku. B´dziemy 
punktualnie o 8.00. Do zobaczenia!

Najwi´kszym odkryciem 
mojego pokolenia jest to, ˝e 
ludzie mogà zmieniç swoje 

˝ycie zmieniajàc swoje 
psychiczne nastawienie.

William James

Cz∏owiek odnoszàcy 
sukcesy to ten, który potrafi 

zbudowaç solidny fundament 
z cegie∏, którymi inni w niego 

rzucali.
David Brinkley



28 Od Supervisora do Managera

K
atalog Produktów

FOREVER LIVING PRODUCTS

Brama Zachodnia 
Al. Jerozolimskie 92 
00-807 Warszawa
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Katalog produktów. To doskona∏e narz´dzie pomocne nowemu 
dystrybutorowi w poznawaniu produktów. Kiedy omówicie zagadnienia 
zwiàzane z planowaniem biznesu, przejrzyjcie katalog strona po stronie, 
opowiadajàc o swoich doÊwiadczeniach z produktami i wra˝eniach 
zwiàzanych z ich u˝ywaniem. Zach´caj nowego dystrybutora do dopisywania 
w∏asnych uwag przy ró˝nych produktach. Pomó˝ mu zrozumieç, jak istotne 
dla osiàgni´cia sukcesu jest u˝ywanie przez niego produktów. Nast´pnie 
wspólnie zróbcie list´ produktów, od których powinien zaczàç. Upewnij si´ 
tak˝e, ˝e twój dystrybutor wie, jak w∏aÊciwie ich u˝ywaç.

Prezentacje indywidualne z udzia∏em sponsora. Teraz, kiedy 
wyt∏umaczy∏eÊ nowemu dystrybutorowi podstawy i umówiliÊcie ju˝ spotkania 
z osobami z listy nazwisk, twoim zadaniem jest pomóc mu w prowadzeniu 
pierwszych prezentacji produktów/biznesu. G∏ównym prezenterem podczas 
trzech pierwszych prezentacji produktów oraz trzech pierwszych prezentacji 
biznesu powinieneÊ byç ty. Twój nowy dystrybutor b´dzie uczy∏ si´ 
obserwujàc ci´. OczywiÊcie zach´caj go do zabierania g∏osu (komentarze, 
w∏asne doÊwiadczenia), jednak g∏ównie powinien obserwowaç.

Szkolenie Supervisorów. Jest to szkolenie uczàce dystrybutora, jak 
awansowaç na stanowisko Managera. Kiedy twój dystrybutor potrafi ju˝ 
sam prowadziç prezentacje produktów i biznesu, powinieneÊ go zach´ciç 
do zapoznania si´ z broszurà „Od Supervisora do Managera”. Mo˝ecie nad 
nià pracowaç razem, mo˝e przeczytaç jà sam. Wa˝ne jest to, aby koniecznie 
przeszed∏ to szkolenie. 



Miesiàce awansu na Managera __________ i __________

AktywnoÊç dystubutorska w miesiàcach awansu

Wyznacz kurs na Managera

Nazwisko Kontakt/Uwagi Zamówione pk.



 8:00
 8:30
 9:00
 9:30
 10:00
 10:30
 11:00
 11:30
 12:00
 12:30
 13:00
 13:30
 14:00
 14:30
 15:00
 15:30
 16:00
 16:30
 17:00
 17:30
 18:00
 18:30
 19:00
 19:30
 20:00
 20:30
 21:00
 22:00

Poniedzia∏ek Wtorek Âroda Czwartek

 8:00
 8:30
 9:00
 9:30
 10:00
 10:30
 11:00
 11:30
 12:00
 12:30
 13:00
 13:30
 14:00
 14:30
 15:00
 15:30
 16:00
 16:30
 17:00
 17:30
 18:00
 18:30
 19:00
 19:30
 20:00
 20:30
 21:00
 22:00

Piàtek Sobota Niedziela Tygodniowe cele

sprzeda˝ produktów

=           godzin

=           pk.

bezpoÊrednie  
sponsorowanie

=           godzin

=           kontaktów

budowanie grupy

=           godzin

=           kontaktów

Suma

=           godzin

=           kontaktów

Planowanie dzia∏alnoÊci biznesowej



Ogólna lista kontaktów

Na t´ list´ wpisz nazwiska wszystkich cz∏onków swojej rodziny, przyjació∏, wspó∏pracowników i kolegów; tak˝e osoby, 
które znasz, choç nie osobiÊcie. Na odwrocie znajdziesz „Aktywator pami´ci”, który wykorzystaj do przypomnienia sobie 
jak najwi´kszej liczby osób. Za ka˝dym razem, gdy kogoÊ poznasz, dodawaj jego nazwisko do listy. Nie próbuj z góry zak∏adaç, 
która z nich b´dzie zainteresowana twojà ofertà, a która nie. Nie jest to lista osób, z którymi b´dziesz si´ kontaktowaç,  
a jedynie lista osób, które znasz lub o których s∏ysza∏eÊ.

Nazwisko Kontakt/Uwagi Nazwisko Kontakt/Uwagi



aeroklub
agencja turystyczna
aktor(ka)
akupunktura
aministracja budynku
apteka
architekt
aromaterapia
artysta
astrolog
aukcja
bank
barman
basen
bi˝uteria
catering
chirurg
cieÊla
czyszczenie dywanów
dekorator wn´trz
dezynsekcja
dietetyk
drogeria
drukarnia
dziennikarz
d˝udo
ekipa remontowa
elektryk
fotograf
fryzjer
galeria sztuki
golf
gosposia
grafik
grawer
hokej
hydraulik
instruktor aerobiku
instruktor taƒca
kablówka
karaoke
karate
kasjer(ka)
kelner(ka)
kierowca autobusu
kierowca ci´˝arówki
kiosk
klimatyzacja/ogrzewanie
klub
kluby sportowe
komunikacja miejska
konie
konsultacje
kosmetyczka
koszykówka
kó∏ko zainteresowaƒ

krawcowa
kredyt
kr´gle
ksi´garnia
ksi´gowy
kucharz
kwiaciarnia
lekarz
listonosz
manicure
maraton
masa˝
maszynistka
mechanik samochodowy
medycyna naturalna
medycyna sportowa
mleczarz
motocykle
murarz
muzyka
narty
nauczyciel
nauka
notariusz
nurkowanie
ochrona
ogrodnik
okulista
opiekunka do dzieci
optyk
ortodonta
ortopeda
pediatra
pedicure
personel w hotelu
piekarz
piel´gniarka
pilot
pi∏ka no˝na
ping-pong
pisarz
pociàgi
podatki
pomoc dentystyczna
pralnia chemiczna
prawnik
przedstawiciele prawa
przedszkole
przewodnik
psycholog
psychoterapeuta
pszczelarz
rehabilitant
reklama
rekreacja
robienie na drutach

rolnik
rower
rzeczoznawca
salowa
serwis napraw
si∏ownia
sklep hobbystyczny
sklep z sukniami Êlubnymi
sklep ze zdrowà ˝ywnoÊcià
skoki spadochronowe
s∏uchawki
specjalista od komputerów
spiker radiowy
sprzedawcy
sprzeda˝
sprzeda˝ alarmów
sprzeda˝ antyków
sprzeda˝ komputerów
sprzeda˝ mebli
sprzeda˝ opon
sprzeda˝ samochodów/cz´Êci 
zamiennych
sprzeda˝ sprz´tu AGD
sprzeda˝ ubraƒ
squash
stewardessa
stolarz
stomatolog
stra˝ak
surfing
szko∏a
szyde∏kowanie
Êlusarz
taksówki
tapicer
telefony
tenis
terapia ma∏˝eƒska
transport
ubezpieczenia na zdrowie
ubezpieczyciel
urz´dnicy
us∏ugi
weterynarz
w´dkowanie
wspinaczka ska∏kowa
wydawca
wynajem samochodów
wynajem sprz´tu
wyposa˝enie biura
zaopatrzenie biura
zatrudnienie
˝eglowanie
˝∏obek

Aktywator pami´ci



Bie˝àca lista kontaktów

Nazwisko Kontakt/Uwagi Spotkania (miesiàc/dzieƒ)

Wyobraê sobie, ˝e odkry∏eÊ ˝y∏´ z∏ota tak bogatà, ˝e nie zdo∏asz nic wydobyç dzia∏ajàc w pojedynk´. Dlatego zwracasz si´ 
do rodziny i przyjació∏, aby przynieÊli swoje ∏opaty i pojemniki, poniewa˝ mogà mieç tyle z∏ota, ile pragnà: jest do ich  
dyspozycji. Niektórzy z nich ci nie uwierzà, ale to nie ostudzi twojego zapa∏u, bo wiesz, ˝e to z∏oto tam jest. Oferujesz 
szans´ kolejnym osobom, a˝ w koƒcu znajdziesz partnerów ch´tnych do∏àczyç do twojego przedsi´wzi´cia. Tak samo jest  
z prezentowaniem szansy na biznes Forever kolejnym osobom z listy. B´dà tacy, którzy nie b´dà s∏uchaç, ale to nie znaczy, 
˝e ten biznes nie dzia∏a. A ty po prostu nie ustajesz w poszukiwaniach tych, którzy sà gotowi s∏uchaç!



Kwartalna lista kontaktów
Na t´ list´ wpisz nazwiska wszystkich cz∏onków swojej rodziny, przyjació∏, wspó∏pracowników i kolegów; tak˝e osoby, 
które znasz, choç nie osobiÊcie. Na odwrocie znajdziesz Aktywator Pami´ci, który wykorzystaj do przypomnienia sobie 
jak najwi´kszej liczby osób. Za ka˝dym razem, gdy kogoÊ poznasz, dodawaj jego nazwisko do listy. Nie próbuj z góry 
zak∏adaç która z nich b´dzie zainteresowana twojà ofertà, a która nie. Nie jest to lista osób, z którymi b´dziesz si´ kon-
taktowaç, a jedynie lista osób, które znasz lub o których s∏ysza∏eÊ.

By∏ raz sobie rzeêbiarz, który sta∏ pochylony nad wielkim blokiem granitu. Ka˝dego dnia rzeêbi∏ i ry∏ w bezkszta∏tnym 
kamieniu. KtóregoÊ dnia odwiedzi∏ go ma∏y ch∏opczyk z zapytaniem, czego szuka w tym kamieniu. Rzeêbiarz odpar∏: 
„Poczekaj, a zobaczysz”. Po kilku dniach ch∏opiec wróci∏ i zasta∏ prawie gotowà rzeêb´ konia. Z niedowierzaniem spyta∏ 
rzeêbiarza: „Skàd pan wiedzia∏, ˝e on jest tam w Êrodku?”.

Nazwisko Kontakt/Uwagi Spotkania (miesiàc/rok)



Ludzie idà tam, gdzie sà mile widziani. 
Zostajà tam, gdzie ktoÊ si´ o nich troszczy. 

Rozkwitajà tam, gdzie ktoÊ dba o ich rozwój.

Lista Dystrybutorów
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