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esteS GOTOWY,
ABY poxonae PRZEFKOMU?

GRATULACJE! Wihasnie dofaczytes do jednej z najlepszych firm marketingu relacyjnego! Teraz jeste$ na
najlepszej drodze do spetienia swoich marzen, ktdrag mozesz podazac luksusowym Mercedesem na nasz koszt!

Talk Fusion zapewnia najlepszy system wsparcia dla swoich Partnerdw szukajacych najlepszych sposobdw edukacji,
motywadji I inspiracji koniecznych do stworzenia skutecznej organizacji marketingu relacyjnego.

Podjate$ wazna decyzje, ktdra moze zmieni¢ Twoje Zycie — to wiadciwy czas na zmiany i przejecie kontroli nad
sprawami mogacymi stworzy¢ lepsze jutro dla Ciebie i innych ludzi.

To czas, w ktérym mozesz doceni¢ potencjat i potege mozliwosci jakie daje Talk Fusion poprzez zdobywanie
kolejnych szczebli w Diamentowym rankingu. Podazajac za diamentami mozesz do$wiadczy¢ nie tylko satysfakcji
z osiagnie¢ i uznania od swoich Partnerdw, ale takze zdoby¢ wiedze, ktdra bedzie najlepsza inwestycja

w bezpieczenstwa finansowego, niezaleznosci i wolnosci wyborow.

Wielu naszych Partnerdw, ktérzy wspieli sie w Diamentowym rankingu i wspina sie dalej czeka, aby$ do nich
dotaczyt. Wszystko co musisz robic to ... i$¢ do przodu!

Podrecznik ,,Pogon za diamentami’’ zostat opracowany,
aby pomdc Ci w zdobyciu Diamentdw tak szybko,
jak tylko jest to mozliwe, aby$ mdgt zakwalifikowad

sie do poprowadzenia luksusowego Mercedesa jez'eli Twoim celem jest WSP/QC/G sie

4 krokach, ktére musisz wykona¢, aby odnies$¢ na szczyt biznesu Talk Fusion,

sukces. Dowiesz sie takze o powodach, dla ktérych przeczytaj ten pdrecznik stowo po stowie,

warto to robi¢ oraz o metodzie treningowej dla a potem przeczytaj g0 jeszcze raz.
swoich Partnerdw, ktérzy beda korzystali z Twojego

na nasz koszt. Na tych stronach dowiesz sie o

wsparcia i dzieki ktérej bedziesz mdgt zbudowad
— Bob Reina

Zatozyciel i prezes Talk Fusion
TALK FUSION'ED

potezny i skuteczny Zespét. Zapoznasz sig z
reguta 2 w /2 — podstawie zdobycia statusu Bronze,
a nastepnie kreatora takiego statusu i duzo wiecej.

MOZESZ TEGO DOKONAC!

... @ my jestesmy tu po to, aby dopomoc Ci przy kazdym Twoim kroku.
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Zanim zaczniesz

Jestes tu, poniewaz chcesz zmieni¢ swoje zycie,a my mamy Ci w tym pomdc. Chcemy, abys podazat droga
prawdziwego sukcesu, poniewaz Twdj sukces bgdzie naszym sukcesem. Podrecznik ,,Pogoni za diamentami”
ma na celu przekazanie Ci wiedzy, ktérej bedziesz potrzebowat, zeby pozyskiwac klientdw oraz wspomagac
Partnerdw. Pokazemy Ci jak wykorzystac czas i zoptymalizowac wysitki, aby przyniosto to oczekiwany rezultat.

Nie ktopocz sie brakiem wyksztatcenia w tym kierunku - prawdziwa nauka odbywa sie przez dziatanie |
nasladowanie tych, ktérzy osiagneli sukces robiac DOKEADNIE to, co robili ci, ktdrym to sie udato nauczyli sie
tego ,,trudnego sposobu’ osiagania pozadanych rezultatéw.

Oto, co trzeba zrobié:

| Przystapic do tego biznesu na CO Uniwersalng zasadq wiasciwego tworzenia
NAJMNIEJ JEDEN ROK! Doktadnie tak,

jak w kazdym innym biznesie, potrzeba Zyskownego biznesu opartego na
czasu na opanowanie stosownych marketingu relacyjnym jest nie to,

umiejetnosci. Najlepsza wiadomoscia czy Ty POU’C]][ISZ to zrobi¢, ale czy to

jest, zg w t|Ta|<C|e t,ej I’]aLf|<I bedmesz samo moze 2ot
zarabiat. Wiele osdb prébuje przez

miesiac lub dwa, a potem rezygnuje.
Zatem, od samego poczatku, nastaw sie na odpowiednie myslenie. Jedli zdecydujesz sie pozostac przez
co najmniej rok, znajdziesz si¢ w miejscu, gdzie juz nie bedziesz chciat si¢ zatrzymac.

2. Uzywaj whasnych produktéw, stajac sie swoim najlepszym klientem.

3. Zapro$ kandydatéw do obejrzenia lub uczestniczenia w Prezentacji mozliwosci biznesowych.

4. Naucz tych, ktdrzy sa chetni do przyfaczenia sig, swoich umiejgtnosci - niech robig tak samo.

Jezeli przyswoisz sobie te podstawowe zasady, Twdj biznes rozkwitnie.

PAMIETA|: Po prostu pracuj.

W biznesie Talk Fusion bedziesz otrzymywat wynagrodzenie, gdy wystapia dwie sytuacje:
|, Ktos zostanie Klientem i zakupi produkt.
2. Kto$ zostanie Partnerem i zakupi produkt.

Pamietaj, zeby zawsze angazowac pierwsze wysitki w
dziatania przynoszace rezultaty i dochdd.

Sprawq nadrzednq jest upewnienie sie, Uniwersalnq zasadq whasciwego tworzenia zyskownego
e TWOjG Organizacja robi WSZ)/SU<O o biznesu opartego na marketingu relacyjnym jest nie to,

_ _ , § czy Ty potrafisz to zrobi¢, ale czy to samo moze zrobic
robisz Ty i robi to zawsze w ten sam sposdb.

KAZDY. Partnerzy, ktérzy odnoszq sukcesy, koncentrujq
StOSUj sie do S)/Stemu- sie na prostych, powielanych dziataniach, ktorych mogq
nauczy¢ kazdego. Ich priorytetem jest upewnienie sie,
ze ich Organizacja robi wszystko, co robiq oni i ze robi
- to zawsze w ten sam sposéb.




Caly system Talk Fusion opiera sie na opanowaniu i powielaniu 4 bardzo prostych zasad:

|, Zaproszeniu kandydatéw.

2. Obejrzeniu lub uczestniczeniu w prezentacji na zywo.

3. Bezzwtocznym przeprowadzeniu ,,rozmowy konferencyjnej”.
4. Wiaczeniu do Systemu nowych Partnerdw.

Generalnie, System dla potrzeb budowania biznesu musi by¢ kompletnym, fatwym do stosowania stopniowym
systemem, zeby kazdy kto do niego dotaczy — czy to bedzie lekarz, czy tez osoba bez studidw — mdgt go powielic.
Na przyktad: musisz by¢ gotowy do podrdzy po $wiecie; pracowac z kims, kogo nigdy nie spotkate$ na swoim
,setnym” poziomie i nauczy¢ go doktadnie tych samych zasad, ktdrych Ty nauczyte$ sie od osoby ze swojego
poziomu , dziewiecdziesigtego dziewiatego”.

Dlaczego jest to takie wazne?

Z dwdch powoddw. Jednym z nich sa korzysci dla Ciebie, a drugim korzysci dla Twojej Organizacji. Podstawowym
powodem, dla ktdrego System jest taki wazny jest to, ze zapewnia on dochdd. Kiedy posiadasz System, nie jestes
juz niezbedny w catym procesie. Nawet, gdy przejdziesz na emeryture, System i Twdj dochdd nadal bedzie istniat.

Wszystko, co musisz zrobi¢, aby osiagnac sukces, to stosowac si¢ do kazdej z zasad! Podrecznik ,,Pogoni za diamentami”
wyjasnia w prosty sposéb zasady Systemu Talk Fusion. Przygotowuje Cie do drogj, na ktérej bedziesz kreowat swoja
przysztos¢, ustalajac cele i od samego poczatku je osiagajac oraz uczac swoj Zespdt robienia tego samego.

Zaczynamy

MUSISZ rozpocza¢ swdj biznes tworzac Liste celow. Jest to Twéj najwazniejszy wkiad. To Twoj ,,cieply
marketing”. Pomys| o tym, jak o swoim ,,inwentarzu”. Przyjmij, ze wigkszos¢ ludzi nie jest niezalezna finansowo...

Zaterm... kogo szukasz!
Ludzi, ktdrzy chca wigcej niz maja.
Ludzi, ktdrzy chca pojechac do migjsc, w ktdrych nigdy nie byl

& ot

Ludzi, ktérzy chca pomagac tym,
ktdrym wczesniej nie pomagali.

Ludzi, ktdrych meczy ,,przecigtnosc’.

Ludzi, ktdrzy ciagle maja marzenia
| pragna co$ zrobi¢ w tym kierunku.

Ludzi, ktérych od zawsze ekscytuje zarabianie
dodatkowych pieniedzy.




Zapisz ich nazwiska!

WAZNA UWAGA: Kup notatnik. Sporzadz 200 kopii Tabeli obserwacji kandydatéw i trzymaj
je w nim. (Wyjasnimy pézniej po co).

* Zapisz nazwy swoich 20 najwazniejszych kandydatéw - niezwtoczniel Tych, ktérzy sa Ci najblizsi lub
ktdrzy sa najbardziej pewni. Zapro$ ich do zapoznania sie z Prezentacja mozliwosci biznesowych lub
uczestniczenia w niej w ciggu 72 godzin (wiecej o tym troche pdzniej). Przejrzyj swdj telefon, ksiazke
adresowa, kontakty emailowe, przejrzyj wizytdwki i wszystkie miejsca, gdzie mozesz znalez¢ dane
znanych Cii oséb.

* SporzadZ wstepna liste , cieptego marketingu” sktadajaca sie z co najmniej 200 osdb - ta liczba jest magiczna!
* Wigkszo$¢ z nas zna co najmniej 300 0séb z imienia i nazwiska.
* Jezelity znasz 100 osdb, z ktérych kazda zna 100 innych osdb, to mamy razem MILION LUDZI!

* Nikogo przedwstepnie nie osadzaj - kazdy ma wiasne marzenia. Zawsze pamigtaj, ze w tym
biznesie nie liczy sig ten kogo Ty znasz, liczy si¢ kogo ON zna. Mozesz pomysle¢, ze nie znasz nikogo
zainteresowanego Talk Fusion. Jednakze, osoba ktdrej nie wezmiesz pod uwage, moze by¢ wiasnie ta,
ktdra bedzie przysztym ,,diamentem”.

Upewnij sig, ze dodates do listy nowe osoby, ktdre ostatnio
spotkates: kolega kolegi, nowy partner do golfa, pracownik

pralni, czy mechanik. Sprawdz, czy s3 oni na liscie. Bqdz SILNYM OPTY/V”STA,
Powinienes dodawac |5-20 nowych osdb tygodniowo do N/ektérzy chcq... N/e/(t(jrzy nie chcq...
swojego ,cieptego marketingu'. | co? - NASTEPNY’

Wykorzystaj mnemoteke Pogoni za diamentami znajdujaca
sie na nastepnej stronie, ktdra jest pomoca w tworzeniu i
rozbudowywaniu listy.

Oczywiscie, niektdre osoby z Twojej listy w ogdle nie beda chciaty postucha¢ o mozliwosciach jakie daje Talk
Fusion i to jest zupetnie normalne. Ty w swoim BIZNESIE MUSISZ by¢ silnym optymista, zatem gdy jedna osoba
powie ,,nie”, pomysl o tysigcach nastepnych, ktére tylko czekaja, aby powiedziec , TAK"!

PAMIETA]J: Niektdrzy chcq... Niektorzy nie chcq... | co? - NASTEPNY!

Poza tym, jak duzo ostryg musisz ztowi¢, aby znalez¢ jedna perte! Im wigcej ludzi zaprosisz, tym wigksza bedziesz
miat szanse na znalezienie kogos, kto bedzie zainteresowany mozliwoscig zmiany swojego zycia.

Rzetelne powielanie zaczyna sie od wyboru wtasciwych ludzi.

Zawsze pamigtaj, ze dziatamy w biznesie przeznaczonym dla LUDZI i LUDZIE uzywaja naszych produktéw.
Zarabiamy na wielkosci sprzedazy, gdy ludzie uzywaja produktdw i sprzedaja je klientom. Zatem zawsze masz byc
skoncentrowany na rozpoznaniu cztowieka, ktéry dostrzeze mozliwosci produktu oraz szanse biznesowe. Szukamy
szczg$liwych, pozytywnie nastawionych ludzi, ktdrzy chcg od zycia wigcej i chca co$ zrobic w tym kierunku.

Zatem masz swoja liste kandydatdw, a wiec czas poznac wihasciwy sposob, by zaprosi¢ ich do
77 postuchania o Talk Fusion. Oto kilka tatwych krokdw do rozpoczecia swojego biznesu.
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TALK FUSION 6}

MNEMOTEKA <€2DiamondRUSH

Kto moze Ci dzisiaj pomac?

Wykorzystaj te wygodnq liste, zeby miec na niej przynajmniej 200 nazwisk w Twoim ,,cieptym marketingu”.

I.  Kto nie jest zadowolony ze swojej pracy? 51. Do kogo chcesz wysta¢ kartke z wakacji?
2. Kto nie jest zadowolony ze swoich dochoddéw? 52. Kto pracuje w handlu detalicznym?
3. Kto jest towarzyski? 53. Kto pracuje w nieruchomosciach?
4. Kto ma swdj whasny biznes? 54. Kto jest Twoim nauczycielem?
5. Kto jest zorientowany na pieniadze? 55. Kto serwisuje Twdj samochdd?
6. Kto potrzebuje dodatkowych pieniedzy? 56. Kto sprzedaje nowe samochody?
7. Kto lubi przebywaé w towarzystwie energicznych oséb? 57. Kto remontuje Twdj dom?
8. Kto jest Twoim kolega? 58. Kto pracuje dla rzadu?
9.  Kto zrezygnowat z pracy? 59. Kto jest bezrobotny?
0. Twoi bracia/siostry? 60. Kto jest na emeryturze?
['l. Twoi rodzice? 61. Kto jest Twoim znajomym z liceum?
[2. Twoi kuzyni? 62. Kto czyta poradniki?
3. Twoje dzieci? 63. Kto czyta ksiazki o tym jak odnies¢ sukces?
[4. Twoje ciocie/wujkowie? 64. Kto jest rodzicami dzieci Twoich znajomych?
5. Krewni Twojego matzonka? 65. Kogo poznate$ na wakacjach?
6. Z kim chodzite$ do pracy? 66. Z kim umawiasz sie w restauracjach?
|7. Z kim pracujesz! 67. Kto jest Twoim fryzjerem?
8. Kto jest na emeryturze? 68. Kto administruje Twoim mieszkaniem?
19. Kto pracuje na pét etatu? 69. Kto ma dzieci w liceum?
20. Kto szuka pracy? 70. Kto lubi tanczy¢?
21. Kto zostat zwolniony z pracy? 71. Kogo spotkate$ na przyjeciu?
22. Kto kupit nowy dom? 72. Kto lubi zakupy?
23. Kto odpowiada na ogtoszenia? 73. Kogo spotkate$ w samolocie?
24. Kto daje ogtoszenia? 74. Kto jest woluntariuszem?
25. Kto dat Ci wizytdwke!? 75. Kto jest Twoim szefem?
26. Kto pracuje w nocy? 76. Kto przynosi Ci poczte!
27. Kto przywozi Ci pizze! 77. Kto dzwoni do Ciebie domu?
28. Kogo najbardziej lubisz? 78. Kto dzwoni do Ciebie pracy?
29. Kto ma tadny samochdd? 79. Kto dostarcza Ci gazete?
30. Kto potrzebuje nowego samochodu? 80. Kto jest Twoim ogrodnikiem?
31. Kto chce pojechac na wakacje? 81. Kto opiekuje sie Twoimi dzie¢mi
32. Kto za ciezko pracuje? 82. Kto chodzi do Twojego kosciofa?
33. Kto mieszka w Twoim sasiedztwie? 83. Kogo spotkate$ na ulicy?
34, Kto jest sprzedawca Avon lub Mary Kay? 84. Kogo poznate$ przez swoich przyjacidt!
35. Kto dziata w marketingu relacyjnym? 85. Kto jest Twoim krawcem?
36. Kto sprzedaje rzeczy z domu? 86. Kto sprzedaje kosmetyki?
37. Kto potrzebuje wolnosci? 87. Kto sprzedaje buty?
38. Kto lubi druzyny sportowe? 88. Kto jest Twoim aptekarzem?
39. Kto zajmuje sig zbieraniem funduszy? 89. Kto chciatby by¢ swoim wiasnym szefem?
40. Kto jest wiadcicielem agencji reklamowej? 90. Kto pakuje Twoje zakupy?
41. Kto spedza duzo czasu przy komputerze? 91. Kto chce dosta¢ awans?
42. Kto ma rodzine za granica! 92. Kto korzysta z telefonu komdrkowego?
43. Kto lubi kampanie polityczne? 93. Kto interesuje sie nowymi rozwiazaniami?
44. Kto pracuje przy samochodach? 94. Kto mieszka w drogim domu?
45. Kto korzysta z sieci spotecznosciowych? 95. Kto jest bogaty?
46. Kto jest w wojsku? 96. Kto ma duzo znajomych?
47. Kto jest Twoim dentysta! 97. Kogo spotykasz, gdy ¢wiczysz!
o 48, Kto jest Twoim lekarzem? 98. Kto Ci pomoze?
i"’j ‘,« 49. Kto jest Twoim ksiegowym? 99. Kto nalezy do izby handlowej?
P » 50. Kto pracuje w banku? 100. Kogo jeszcze nie wpisates?



TALEFUSION 6) 4
<2 DiamondRUSH TABELA OBSERWAC) KANDYDATOW

Kandydat# Data

Informacje osobiste:

Nazwisko

Adres

Telefon stuzbowy Telefon domowy
Komdrka Email

Jak sie poznaliécie? (poznany przez/w)

O kandydacie:

Rodzina

Zawdd

Czas wolny

Pieniagdze

Kontakt i data zaproszenia

Ogladat/uczestniczyt w prezentacji

Przeprowadzenie ,,rozmowy konferencyjnej”

Data Czas Lider

UWAGI:




KROK'1

Zaproszenie

Pierwszym krokiem w zaproszeniu jest zadzwonienie do kandydata wywotujac wrazenie podekscytowania i pospiechu.

Zapro$ kandydata z ,,gtéwnej dwudziestki” bezzwtocznie - w ciagu 72 godzin! Rozszerz zaproszenie o pytania:

* ,Znalaztem kopalnie zota. Jeste$ zainteresowany dowiedzeniem sie jak zdoby¢ wszystko o czym marzytes?”

o ,Czy jestes jednym z tych, ktérzy
chca mie¢ wigcej niz maja teraz?!”
Chcesz zrobi¢ co$ w tym kierunku?”’

* Jezeli dochdéd Ci odpowiada
I masz miejsce w kalendarzu,
czy chciatbys$ przyjrzed sig blizej
wykorzystaniu mozliwosci
biznesowych?”

KROK 3 £3)

* ,,Czy Twoje obecne zajecie lub

. ) Przeprowadzenie =
.b|z.nes daja szansg na dochody, rozmowy
jakich potrzebujesz i chcesz! konferencyjnej

* ,Czy styszate$ o firmie Talk Fusion?”

e Jesli czekasz na wyptatg, czy nie
zechcesz poswieci¢ kilku godzin
tygodniowo, na stworzenie
wiasnego biznesu?"”.

Doskonatym pytaniem jest ,,pytanie o marzenia’!

KROK 2 Obejrzenie lub udziat

w Prezentagji mozliwosci
@ KROK 1

Zaproszenie

{/i\\.

KROK 4 W%qczenie

,Jesli miatbys tyle pieniedzy, ile zawsze chciate$ miec i tyle wolnego czasu, zeby nimi sig cieszy¢, to jak zmienitoby
sie Twoje zycie!”. Zrdb krdtka pauze, a nastepnie zapytaj kandydata:

Dobre zaproszenie powinno byé:

» Dobrze zaplanowane, powazne i szczere.

*  Przedstawia¢ korzysci dla kandydata.

* Dotyczy¢ spotkania w najblizszej przysztosci.

*  Brzmie¢ jak pilna sprawa.

, Czy mieszkatbys w tym samym domu?”

, Czy jeZzdzitby$ tym samym samochodem?”
, Czy miatby$ dtuzsze wakacje?”

, Czy sptacitbys karty kredytowe?”

, Czy dawatby$ wiecej na organizacje
dobroczynne, na co do tej pory nie
mogte$ sobie pozwoli¢?”

, Czy spedzatbys wiecej czasu

z przyjaciotmi, rodzing i ukochanymi
osobami?”



Niemalze 100% zapytanych oséb odpowie, ze przy swoich obecnych dochodach nie moga sobie na to pozwoli¢.
Przyznaja Ci racje. Tym samym daja do zrozumienia, ze nie znajduja sie ,,we wiadciwym pociagu” do swoich
marzen.

Wodwczas zapytaj:,,Chciatby$ cos z tym zrobic?"'. Zapytaj, czy nie chciatby poswieci¢ kilku minut, aby dowiedzied sig
o mozliwosci finansowej, dzieki ktérej moze spetni¢ swoje marzenia. Nastepnie opowiedz tej osobie o Partnerach,
ktérzy odniedli sukces w Talk Fusion i zapro$ ja, aby obejrzata lub uczestniczyta w Prezentacji mozliwosci
biznesowych.

,»M0j partner biznesowy <NAZWISKO LIDERA> odebrat telefon od przyjaciela, ktéry opowiedziat mu

o tej niesamowitej mozliwosci zarabiania pieniedzy. Byt on bliski eksmisji ze swojego mieszkania i jak
wielu z nas potrzebowat szybko pieniedzy. Nie miat niczego do stracenia. Obejrzat krétkq prezentacje
on-line i tak sie podekscytowat pokazanymi mozliwosciami, ze powiedziat swojej zonie:,,Wtasnie
zmienito sie nasze zycie”. Zaczqt dzwonic¢ do wszystkich znajomych i prosit ich, aby obejrzeli te samq
krétkq prezentacje.W ciqgu 6 tygodni sptacit diugi i jest na dobrej drodze do szesciocyfrowego dochodu.

,Nastepna prezentacja rozpoczyna sie <na przyktad, o 10 rano> i bedziesz mogt sam sie przekonac,
dlaczego ja jestem taki podekscytowany. Zaprositem na te prezentacje wiele osob, a ta ktéra pierwsza
powie ,,tak” bedzie miata te przewage, ze inni bedq zarabiali dla niej pieniqgdze. (To tworzy atmosfere
pospiechu, zeby zdqzy¢ na kolejnq prezentacje). Moge liczy<, ze obejrzysz ze mnq prezentacje o <na
przyktad, 10 rano>?". (Wyslij tej osobie link do nastepnej prezentaciji).

Uwaga: Upewnij sig, ze znasz opowiesci o sukcesie wielu liderdw, zebys mdgt co jakis czas sie nimi podzielié.

Amator marketingu relacyjnego moze zaprosi¢ 10 kandydatéw do ogladania lub uczestniczenia w Prezentacji
mozliwosci biznesowych, a tylko | lub 2 to zrobi. Prawdziwy profesjonalista moze pozyskac 8 lub 9 osdb z |0.
Profesjonalisci, ktdrzy praktykuja swoje umiejetnosci dotyczace zaproszen beda mieli wysoka frekwencje. Ci ktérzy
tego nie robig, beda mieli maty wskaznik reakgji.

Dobra wiadomos¢ jest taka, ze umiejetnosci dotyczace
zaproszen, jak kazde inne umiejetnosci, moga zostac tatwo
opanowane, jezeli poswiecisz czas na nauczenie sie jak to 90% efe/(tywnego

zrobid. , :
zaproszenia to ekscytaga.

W biznesie, a w szczegdlnosci w marketingu relacyjnym,
jest jeden wspaniaty truizm: Nie mozesz: jednoczesnie
zdrowieé i dobrze wyglqdad.

Pierwsza i ostatnia rzecza jest praktyka. Potem bedziesz mégt STOSOWAC umiejetnosci zdobyte w czasie
praktyki. A potem bedziesz potrzebowat jeszcze troche praktyki. Brzmi prosto. Ale nie kazdy ma ochotg, aby TO
zrobi¢. Niektdrzy ,,probuja”... nie za bardzo im to wychodzi ... ,a potem rezygnuja. Jednakze ci, ktérzy odniesli
sukces w naszej branzy, sa cierpliwi... éwicza wiecej... staja sie najlepsi!

A teraz postuchaj tego: Twoje pierwsze podejscie do kandydata nie bedzie ,,czystym. relaksem”! | nikt tego
nie oczekuje. To naturalne. Pamigtaj tylko, ze droga do sukcesu wiedzie przez praktyke. Doskonal sig! ...i badz taki
zawsze, podczas gdy by¢ moze inni poddadzg sie i odejda.




Korzysci a cechy

Kiedy méwisz o mozliwosciach biznesowych, méw o korzysciach jakie daje posiadanie teraz tego
produktu, a nie o jego cechach i funkcjonalnosci.

DUZYM BLEDEM nowych Partnerdw jest préba zbudowania zaproszenia do skorzystania z mozliwosci
biznesowych na cechach i funkcjonalnosci produktu, zamiast na korzysciach posiadania go w tym
witasnie czasie. Zamiast méwi¢ o technologii ,,kompresji wideo" lub innych cechach produktu, podczas
zapraszania kandydatdw, aby przyjrzeli sie mozliwoéciom produktu, musisz méwié o tym, ze jest to produkt NA
CZASIE i ze whaénie teraz JEST WEASCIWY CZAS, aby sie zaangazowal.

Jest tu przyktad wyjasniajacy, dlaczego WLASNIE TERAZ jest takie wazne: produkt wideo emall
Talk Fusion zmieni sposéb ludzkie] komunikacji. Historia komunikowania sie pokazuje, ze zaczynaliSmy od radia,
czyli stowa mdéwionego; potem pojawita sie telewizja,

ktdra do stowa mdowionego dodata obraz. Nastepnie

byt email, czyli stowo pisane... A teraz jest wideo Stan sie profesjona/nym
emailll, ktéry do stowa pisanego dodaje wideo. To zapraszajqcym...
najnowszy kreator trendéw! Ludzie, ktdérzy zaangazuja
sie teraz odniosg SUKCES, jako PIONIERZY - tak ‘ g
jak konstruktorzy samolotdw, telewizji i innych tym jestes /epszy.
wynalazkdw zmieniajacych $wiat, ktdre kiedys

Czym wiecej cwiczysz,

traktowano jak nowinki, a teraz sg zyciowa
koniecznoscia.

Widzisz réznice? Oto, jak mozesz wykorzystaé WEASCIWY CZAS produktu i atmosfere POSPIECHU, aby
wywotac ekscytacje kandydata.

Skoncentruj sie na tym, jak zostac ,,profesjonalnym zapraszajacym’’:
* Dobre zaproszenie powinno trwaé [-2 min.
* Nie prébuj wyjasnia¢ petnych mozliwosci - pozwdl pomdc Ci Twojemu Liderowi.

* Rdb to jak najprosciej - Twdj Zespdt bedzie robit to co Ty.

PAMIETA]: Im wigcej praktyki, tym bedziesz lepszy.

BARDZO WAZNE! Zarabiajqcy najwiecej zawsze upewniajq sie, ze ich Zespét zna zasady
prawidtowego zapraszania. Wprowadzanie innych oséb jest jak posiadanie dziecka. Dziecku trudno
jest sie nauczy¢ samemu chodzi¢ i méwié. Dziecko potrzebuje nauki. Zarabiajqcy najwiecej opierajq
sie na co najmniej 20 pierwszych telefonach do nowych Partneréw, aby im poméc uzyskac status
Bronze. Jesli chcesz ,,powielaé” szybciej, poméz swojemu Zespotowi w 20 pierwszych telefonach do
kandydatéw. Robiqc to, upewniasz sie, ze nowy Partner ma dobry start. Ci, ktérzy nie otrzymujq
prowizji, bedq zaktadad, ze ich nowy Partner ,,wyobrazi to sobie”. Nigdy niczego nie zaktadaj!

Jezeli zapraszasz osoby, ale one nie chcg obejrze¢ Prezentacji, przerwij i popros swoj Zespot wsparcia
0 pomoc — [woje zaproszenie nalezy poprawic. Biznes zaczyna sie¢ od pomyslnego zaproszenia.
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Jak radzi¢ sobie z mozliwymi pytaniami badz zastrzezeniami

Jezeli otrzymujesz mndstwo pytarh podczas zapraszania kandydata, wéwczas zbyt wiele wyjasniasz. Ty masz
,sprzedawac”, a nie ,,opowiadac”.

Pozwdl bardziej doswiadczonym cztonkom Twoje organizacji zmierzy¢ sig z tym ,,cigzarem”. Nie badzZ Zzrédtem

informacji dla kandydatdw - zawsze miej to na uwadze. Kiedy juz dokonasz przejscia od ,,bycia wiadomoscig”

(wyjasnianie mozliwosci) do zostania ,,postaricem” (po prostu nakierowujac kandydata na Prezentacje), Twéj
biznes eksploduje.

Te odpowiedzi beda powielane przez Twoéj Zespot!

,Jestem Nowy w tym biznesie i nie potrafie jeszcze dobrze tego wyjasni¢. Obejrzyjmy Prezentacje o
<na przyktad, |0 RANO>, tam znajdziesz odpowiedzi na wszystkie swoje pytania”.

,Jestem Nowy w tym biznesie i nie chciatbym udzieli¢ Ci btednej odpowiedzi. Pozwdl, ze zadzwonie do

mojego partnera <NAZWISKO LIDERA>. On odnidst ogromny sukces i moze udzieli¢ Ci prawidtowej
odpowiedzi".

Teraz, gdy juz wiesz jak zaprosi¢ kandydata,
przejdzmy do kroku 2...

Obejrzenie lub udziat w Prezentac) mozliwosc

COME TO

TALK FUSION(/,




KROK 2
Spraw, aby Twoi kandydaci obejrzeli lub wzieli udziat w Prezentacj

Zapro$ zainteresowanych kandydatdw, aby jak najszybciej obejrzeli lub wzieli udziat w Prezentacji mozliwosci
biznesowych. BadZ pefen energii i wywotuj wrazenie pospiechu, a ,,zarazisz'’ tym innych. Korzystaj z wywotanego
tempal!

Prezentacja jest transmitowana kilkukrotnie kazdego dnia, a prezentacje biznesowe i spotkania majg czesto
miejsce w réznych miastach na catym swiecie. Ty korzystasz z tego, ze Twdj kandydat oglada lub uczestniczy w
Prezentacji na zywo. Bedziesz wiedziat, co najlepiej dziata w Twoim regionie, jakie sa najlepsze pory ogladania i co
jest najlepsze dla Twoich kandydatéw. (Obejrzyj Prezentacje moZliwosci biznesowych w swoim Back Office).

Zawsze zapraszaj wielu kandydatdw. Najlepsza Prezentacja dla Twoich kandydatéw jest Prezentacja
najblizsza. Upewnij si¢, ze Twdj kandydat wie, ze zaprosites kilka osob na tg sama prezentacje, a osoba, ktora pierwsza
powie ,tak’ moze mie¢ inne osoby w swojej Organizacji. Innymi stowy, ci: ktdrzy povvledza ,tak” Jako drudzy, trzeci

i czwarci beda zarabiali

Obejrzenie lUb UdZI'G% pieniadze dla tego, ktory
KRO [< 2 B . . powiedziat pierwszy ,tak’.
W Prezentacﬂ mozliwosci Uswiadom swoim kandydatom,

— ze kto pierwszy, ten

r'd 2\) lepszy. Sprawdzaj czesto

harmonogram Prezentadji

~— biznesowych w swoim Back
Office, aby sie z nimi dobrze
KROK3 (733 I (i TVKROK 1 “Poenee
Przeprowadzenie .~ ) Nl d—N Zaproszenie  Nasze Prezentacje zostaty
rozmowy przygotowane, aby pomagac
konferencyjnej zaréwno Tobie, jak i Twoim

kandydatom.

* Beda ONI dowiadywac
sie o produktach
I mozliwosciach
biznesowych od
doswiadczonych Liderdw.

* TY wykorzystaj swoj
czas, aby pozyskac
nieograniczong liczbe

KROK 4 wiqczenie kand%/datéw, ktdrzy beda

ogladac te grupowa

Prezentacje niemalze

w kazdym czasie.

Wiadomo, ze trudno jest zebra¢ kandydatdw na Prezentacje on-line lub spotkanie na zywo, zatem Prezentacja
mozliwosci biznesowych jest takze mozliwa jako uprzednie nagranie w wielu jezykach.

PAMIETA]: Jesli jestes Nowy, nie probuj robi¢ prezentacji na wtasnq reke - skieruj swoich kandydatéw do prezentadjj,
ktdre juz sq dostepne.

Wi Poinformuj swoich kandydatdw, ze zadzwonisz do nich pie¢ minut po zakorhczeniu Prezentacji.

';- {'h Spowoduje to, ze beda starac sie wzia¢ udziat w tej Prezentacji, bo beda wiedzieli, ze do nich
o
g‘f'

= ) zadzwonisz.




KROK 3

Zaraz po Prezentacji, wykonaj ,,pofaczenie konferencyjne”

Skontaktuj sie z kandydatami NATYCHMIAST po zakonczeniu Prezentacji. Gdy dzwonisz do swojego kandydata,
najlepiej jest mie¢ swojego Lidera na linii. Pozwoli to na pominiecie ,,poszukiwan™ Twojego Partnera, gdy juz
masz swojego kandydata na linii. Korzystaj z wiarygodnosci, prestizu i do$wiadczenia swojego Lidera, dopdki nie
nabierzesz wiasnych umiejetnosci.

* Pokazuj swojego KROK?2
doswiadczonego Obejrzenie lub udziat
Lidera jako eksperta mOK 3 w Prezentagji moZiwosci
w tym biznesie. (Takie Przeprowadzenie (2
uwiarygodnianie tworzy — -
pozytywng aure wokadt K y ,
Twojego Lidera, stuzacego onfer encynej
pomoca i wiedza oraz ==

pomagajacego Ci ( 3 \

budowac Twdj wihasny
biznes).

y KROK 1

Zaproszenie

*  Pozwdl swojemu
Liderowi podzieli¢ sie
jego historig o tym, jak
Talk Fusion zmienito jego
zycie.

* Stuchai i ucz sie, gdy Twdj
Sponsor jest na linii. W (/4\\
ten sposdb, bedziesz

zdobywat wiedze na KROK 4 Wiqgczenie
przysztos¢.

Celem ,,pofaczenia konferencyjnego” jest
zrozumienie przez Twojego kandydata
tego, co wiemy MY. Kandydat ustyszy
prawdziwa historie sukcesu, a Lider,
uwiarygodni Ciebie.

R — RODZINA — czy chciatby spedza¢ wiecej czasu
ze swoja rodzing?

Z — ZAJECIE — czy ma prace, ktdrej nie lubi albo
dostaje za nia zbyt mate wynagrodzenie!? Podczas rozmowy koncentruj sie na

w

IR 0 by robit, gdyby miat GORACYMTEMACIE dla kandydata i
wigcej, wolnego czasu?

P — PIENIADZE — czy potrzebuje nowego domu,
samochodu, chce spfaci¢ kredyt lub wyjechac na
wakacje! PAMIETA]: Wzmacnianie relagji to dobra

zasada R.Z.W.P. Jakas informacja o Talk
Fusion moze wywotac ekscytacje kandydata.
Zwrdc szczegdlng uwage co to jest.

dziel sie tym, jak mozliwosci Talk Fusion
moga pomaoc w spetnieniu jego marzen.

7 WSKAZOWKA: Korzystaj z tabeli obserwadji kandydatéw, aby miec zawsze pod rekq informacje o nich, ich
.4;‘; /“‘f‘ zainteresowaniach, ,,gorqcych tematach” i postepach w procesie zapraszania.
F b/
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Wykorzystanie , potaczenia konferencyjnego’” - scenariusz

Ponizej zostat przytoczony typowy scenariusz, ktdry mozesz wykorzystaé przy rozmowie konferencyjne;
pomiedzy TOBA, Twoim kandydatem i Liderem:

,,Czes¢ <IMIE KANDYDATA>!Teraz, gdy juz obejrzate$/uczestniczyte$ w Prezentacji jestem pewien, ze
rozumiesz dlaczego bytem taki podekscytowany. Mam teraz na linii jednego z moich Partneréw. <IMIE
LIDERA> ma on niesamowitq historie sukcesu. Wiem, ze <IMIE LIDERA> uwielbia sie niq dzieli¢ i
opowiadac, dlaczego zaangazowat sie w Talk Fusion. <IMIE LIDERA>, poznaj <IMIE. KANDYDATA>.

Wiasciwy czas i pospiech

Teraz pozwdl przedstawic sie swojemu Liderowi i opowiedzie¢ swoja historie sukcesu. Dodatkowo, waznym
jest, ze Lider opowiada, dlaczego Talk Fusion ma przewage posiadajac produkty, ktdrych czas wiasnie nadchodzi.
Zawsze jest dobrze podkreslic, ze wyczucie czasu i pospiech to klucz do sukcesu:

,Jezeli czegos nauczylismy sig w ciqgu naszego zycia, to wtasnie tego, ze wyczucie czasu to prosta

droga do sukcesu! Swiat, w ktorym zyjemy daje nam jedng, szczegéing szanse, ktora moze juz sie nie
powtdrzyc.Tq szansq jest pojawienie sie aplikacji wideo on-line. Jak wielkie jest to zjawisko? Firma Cisco,
gigant obracajqcy miliardami dolardw, opublikowata raport, z ktérego wynika, ze do 2014 roku za 90%
ruchu w sieci bedq odpowiedzialne aplikacje do komunikacji wideo.To jest co$! Najwazniejsze, to wyczuc
dobry moment!

To wtasnie jest ten moment! Ta szansa zbliza sie wielkimi krokami.

,,Kazdy mezczyzna, kobieta, przedsiebiorca bedzie chciat korzystac z rozwiqzan wideokomunikacyjnych
Talk Fusion, poniewaz bedzie to nowy, preferowany sposéb komunikacji do uzytku prywatnego, biznesowego i

medialnego. Niewqtpliwie, | 00% z 7 miliardéw ludzi, ktdérzy korzystajq z internetu bedzie musiata posiadac taki
produkt.

,,Kazdy kto zaangazuje sie pierwszy, bedzie miat najwiekszq szanse i zdobedzie najwiecej dla siebie i swojej
rodziny”.

Wiec nie czekaj. Pytaj swoich Liderdw o wszystko i pomdz swoim kandydatom dobrze wystartowac!

Stuchaj ich uwaznie i ucz sie sposobu ich prezentacji dla Twojego kandydata. Kiedy zdobedziesz juz
odpowiednie doswiadczenie, zeby zaprosi¢ kogo$ do obejrzenia strony Talk Fusion i zarejestrowania go, mozesz

wykonac ostatni krok rozmowy konferencyjnej, czyli zapisanie wiasnego kandydata i ustawienia go w swoim
Zespole.

Jednakze, jezeli nadal czujesz sie ,,nowy"”’, pozwal
swojemu Liderowi poprowadzi¢ caty proces

: / : wprowadzania za Ciebie. Waznym jest, aby miec
MUSISZ, by(,: V,\/ pe'%n/ P,rZngtOWGny przy sobie swdj notes. NOTUJ. Ucz sie krokdw, jakie
I mie¢ duzq wiedze! wykonuje Twéj Lider podczas tej rozmowy.
7
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Jezeli z jakiego$ powodu Twdj kandydat jest niechetny, zeby zacza¢ od razu po zakohczeniu rozmowy z Twoim
Liderem, powiedz tak:

<IMIE KANDYDATA>, dziekuje ci, ze chciate$ postuchac, jak Talk Fusion moze zmienic twoje zycie. <IMIE
LIDERA> i ja dzigkujemy ci za poswigcony czas. <IMIE KANDYDATA>, bardzo chciatbym miec ciebie w swoim
Zespole. By¢ moze masz jakie$ wqtpliwosci lub potrzebujesz dodatkowych informacji - chetnie ci pomoge.
Odwiedz méj profil na stronie www.talkfusion.com/xxxxxxx (Twéj 7-cyfrowy nr identyfikacyjny). Kiedy juz tam
bedziesz, znajdziesz kilka innych historii sukcesu i dowiesz sie o wielu Partnerach, ktérzy w ostatnim czasie
wspieli sie w rankingu Talk Fusion. | nie zapomnij kliknq¢ na program premii samochodowej Mercedes Madness,
gdzie mozesz dowiedziec si¢, jak sq nagradzani ci, ktorzy spetnili wymogi i jezdzq nowiutkim Mercedesem na
nasz Talk Fusion. Znajdziesz tam réwniez wiele innych przydatnych informacji o produktach i mozliwosciach.

<IMIE LIDERA> i ja zadzwonimy do ciebie wkrétce i dokoriczymy naszq rozmowe. Jezeli przedtem bedziesz
miat jakiekolwiek pytania, prosze wyslij mi wiadomos¢ na adres <TWOJ ADRES EMAIL> lub zadzwonr na méj
numer <NUMER TELEFONU>".

Kandydat nie jest zainteresowany teraz uczestnictwem w biznesie - niech
zostanie Klientem

Kazdy moze zostac Klientem.Wystarczy opowiedzie¢ mu o korzysciach ptynacych z uzytkowania produktéw Talk Fusion.

,»Zaréwno osoby prywatne, jak i przedsiebiorcy mogq skorzystac¢ z mozliwosci jakie dajq produkty do
wideokomunikagji Talk Fusion. Kazdy moze w tatwy sposob pozostawac w kontakcie z przyjaciétmi i rodzinqg
na calym S$wiecie, wysytajqc wideo i dzielqc sie swoimi przemysleniami w sposéb, jakiego nie oferujq zadne
inne $rodki komunikacji. Nigdy wigecej nudnych czarno-biatych tekstowych emailiWyobraz sobie, ze nigdy nie
przegapisz niepowtarzalnych momentéw, bez wzgledu, gdzie sie znajdujesz. Ludzie mogq sie dzieli¢ swoimi
emocjami oglqdajqc pierwsze kroki dziecka, widziec i stysze¢ chwile wypadniecia pierwszego zeba mlecznego,
czy osobiscie odspiewane zyczenia urodzinowe i wiele, wiele wiecej.

,» lalk Fusion to takze niedoscignione narzedzie

marketingowe do promowania biznesu i ustug w Zawsze P)/taj 0 moz'/iwych
kazdym zakqtku $wiata. Mozesz by¢ w kontakcie ] )

ze swoimi klientami, zapraszac osobiscie nowych zainteresowanych i ZAWSZE
klien'téw, wysytac wideo ney\{slet’tgry, informowgc’ o ko ntaktuj sie z tym i osobami.
specjalnych ofertach... mozliwosci sq nieograniczone. ‘ , . .

| oczywiscie, jezeli korzystasz z wideo emaili Niektdrzy z tych co odniesli najwiekszy
mozesz o’kfesllc odblf)rcow kazqej marketlngf)we] sukces, D owiedzieli za b ie rwszym
wiadomosci, a koszt jest nieporéwnywalny z zadnym N

innym rodzajem reklamy i promocji! Pozwdl mi razem ,nie .

przestac ci wideo o produkcie, a pézniej do ciebie
oddzwonie.” (Nastepnie, jak zwykle, oddzwon do
swojego Lidera).

Jezeli Twdj kandydat nadal nie jest zainteresowany Talk Fusion w tym momencie, mozesz zapytad sie, czy nie zna
kogos, kto chciatby skorzystac z zarobienia dodatkowych pieniedzy lub wyprébowania produktéw Talk Fusion.

,,Czy znasz kogos, kto mogtby by¢ zainteresowany tymi mozliwosciami lub wyprébowaniem rozwiqzan
wideokomunikacyjnych Talk Fusion, aby by¢ w kontakcie z rodzing lub w celu promocji swojego biznesu,
lub ustug?”. (Jezeli odpowiedziq bedzie ,,TAK”, zapisz nazwisko poleconej osoby, jej numer telefonu i
adres emailowy, zebys miat mozliwo$¢ zadzwonic do niej i zaprosic jq na Prezentacje lub przestac jej

] wideo o produkcie).
2l AN
,;‘(/‘ Zawsze pytaj o mozliwych zainteresowanych i ZAWSZE kontaktuj sie z tymi osobami. Niektdrzy z
o tych, co odniedli najwiekszy sukces, powiedzieli za pierwszym razem ,,nie”.



Ponizej znajdziesz kilka najczestszych odpowiedzi, zaczynajac od tych, gdyby kandydat chciat rozpocza¢ natychmiast
po te, gdy nie wyrazit zadnego zainteresowania. Oto jak wskazdwki jak zareagowad:

Tak, tak! ,,Jestem gotowy! Chce zmienic swoje zycie!”

Tak, tak. Pozniej. ,,Jestem zainteresowany, ale ciagle mam watpliwosci’.

Tak, chce produkt, ale nie interesuja mnie inne mozliwosci.

Nie, nigdy!: Nie poddawaj sie, dobrze jest budowac relacje z tymi ludzmi, kté6rzy mowia
»,nigdy”’. Nigdy nie wiesz, kiedy los moze odmieni¢ ich zycie.

Kluczowa kwestig, ktdra nalezy zapamietad jest to, ze jest to SZANSA, a szansa jest wykorzystanie DOBREGO
MOMENTU! Jezeli pokazane mozliwosci nie interesuja kogo$ dzisiaj, moga go bardzo zainteresowad w niedalekiej
przysztosci. Ale jezeli nie sprobujesz, nigdy si¢ nie przekonasz.

Jestes$ bardzo blisko!
Mozliwosci powstajq we Czy przyswoite$ sobie wszystkie kroki?

WtAS,C/ WYM CZASIE! MUSISZ przeprowadzi¢ kazdego kandydata przez

wszystkie te kroki podczas procesu rekrutadji.

Nawet, jezeli kandydat jest gotowy do zapisania
sie po Prezentagji, nadal MUSISZ przeprowadzi¢ ,,rozmowe konferencyjna”, aby przedstawi¢ kandydata swojemu
Liderowi, poniewaz rozpoczynasz proces budowania relacji. NIE POMIJA] tego kroku.

Dlaczego?

* Jezeli bedziesz prébowat robic¢
wszystko sam, Twdj kandydat moze
sie nie przytfaczy¢, poniewaz nie Ab zapewnic’ pI’CIWI'dfOWG
bedzie miat mozliwosci zobaczenia Y

na wiasne oczy tego, co robisz Ty. powie/anie zachowan, StOSUj sie za

* Jezeli spedzites godzine na kaz'dym razem do zasad!
wyjasnianiu mozliwosci, Twdj
kandydat nie przyfaczy sig,
poniewaz pomysli:,,Nie mam czasu
na rozmowy z kazda osobg, ktéra znam, przez godzing”.

*  Ale jesli spedzisz kilka minut wywotujac atmosfere ekscytacji i zainteresowania, to zaraz powiedz o
Prezentacji wraz ze wszystkimi informacjami, a Twdj kandydat pomysli:,, TAK, MOGLBYM TO ROBIC”.

PAMIETA]J: Ludzie bedq robic to, co robisz TY. Zeby zapewni¢ prawidlowe powielanie zachowari, réb tak samo za
kazdym razem.

Dlaczego kandydat powie ,, TAK”
Mow o wszystkim bardzo jasno. Kandydat nie dotaczy do Twojego biznesu z powodu technologii lub premi Mega

Matching. Na koniec dnia, jego decyzja bedzie opierafa sie na czym$ bardziej istotnym: wiary w Ciebie.

Magiczna formuta jest W.LU. Jezeli kandydat Wierzy ci, Lubi cie i Ufa ci, to sie przytaczy. To jest biznes oparty
na relacjach. Zatem pamietaj o tym podczas procesu wprowadzania nowych Partnerdw. To prostel!




KROK 4

Wihacz natychmiast nowego Partnera do Systemu wsparcia

Czas wiaczenia nowego Partnera do Systemu wsparcia musi by¢ natychmiastowy. Nie czekaj! Nigdy nie bedzie
on bardziej podekscytowany niz w momencie, w ktérym dotaczy do naszego biznesu. Zaraz po
tym, gdy nowy Partner przyfaczy sie, waznym jest, aby przedstawi¢ go bezzwtocznie kilku Twoim Liderom.To
tworzy Srodowisko Zespotu i wzmacnia Liderdw, a nowy Partner zyskuje szeroki system wsparcia.

PAMIETA|: Kazdy moze sig zapisac, ale sukces jest ,,opcja’. Wybierasz Ty, poprzez swoje dziatania. Przejmij
kontrole nad swoim biznesem.Wiaczenie do SYSTEMU jest absolutng koniecznoscia.

Twoim celem jest pomoc wprowadzonym przez Ciebie Partnerom w zdobyciu statusu Bronze w ciggu 72

godzin od przyfaczenia sie do biznesu. Oznacza to, ze w ciggu 72 godzin nowy Partner powinien skontaktowad
sie z 20 najwazniejszymi kandydatami ze swojej listy kandydatdwi zaprosic¢ ich do obejrzenia lub uczestnictwa w
Prezentacji mozliwosci biznesowych. Z tych dwudziestu, powinno dotaczy¢ co najmniej dwoje. Tak osiaga sie status
Bronze. Istota jest zaczac dziata¢ natychmiast!

Obejrzenie lub udziat
KROK 2 23

w Prezentagji mozliwosci

Save (oszczedza)) ()
Yourself (siebie) -
Stress (stres)

Time (czas) KROK3 ¢73Y ¢ 1) KROK 1
i Przeprowadzenie \\ =~ Zaproszenie
Energy (energie) rozmowy

konferencyjnej

Money (pieniadze)

Powielanie przez Twdj Zespdt zalezy od
wzbudzenia powtarzania Twoich zachowan.
To co widzi Twdj Zespdt to Twoje
ZACHOWANIE, ktére jego cztonkowie

beda powiela¢. Zachowyj sie tak jakbys AN
chciat, zeby zachowywali sie inni. ’ 4

PAMIETA]J: Twoim jedynym zadaniem IG{OK 4 W%qc Zenle

jest wiqczy¢ kandydata do Systemu.

Powtarzaj 4 kroki procesu rekrutacji z kazdym nowo wprowadzanym Partnerem i upewnij sig, ze uczy si¢ on tych
samych rzeczy. Niczego nie dodawaj, nie odejmuj i nie zmieniaj. To dziata i jest wykorzystywane przez wszystkich
najlepiej zarabiajacych Partnerdw w catym Talk Fusion. Po prostu podazaj za Systemem! Mysl| o tym. Jezeli
podpisatby$ umowe franczyzowa z McDonald’s, to czy zaczatbys$ robi¢ hamburgery w nowy sposdb, a ,,ztote tuki”
zamienit na zielone! Oczywiscie, ze nie!




NIE probuj tworzy¢ ,,oddzielnego systemu”’.To nie bedzie dziatato. Oto dlaczego:

»  Okoto 10% ludzi to typy sprzedawcédw. Uwielbiajg sprzedawad. Sa w tym naprawde dobrzy. | nie boja sie
odrzucenia.

*  Okoto 90% populacji sprzedaje wedtug , listy”, co maja zrobi¢... dostaja sie do ,,gniazda grzechotnika”.
Najmniejsza mysl o odrzuceniu kaze im sie skry¢ w bezpiecznym miejscu.

Jezeli stosujesz ,,zimny marketing” z
nieznajomymi (NIE ,,ciepty marketing”) i pukasz
do drzwi w ramach strategii rekrutacyjne,
Najwaz'niejszq rzeczq jest to natychmiast odstraszysz 90% swoich
. . kandydatow. Jesli nauczysz swoj Zespdt, jak stac
pamigtac, ze: sie profesjonalnym sprzedawca, Twdj biznes
nie “,,CZ)/ mi to odpowjada?“} ale NIE rozwinie sie. Dlaczego? Poniewaz nie beda
NPT, wyobrazali siebie w tej roli.
czy ,,wszyscy to powielajq”.
Faktem jest, ze tylko | osoba na 100 odniesie
sukces stosujac ,,strategie sprzedazowe". Typ
,super sprzedawcy' nie moze zosta¢ powielony
| ostatecznie zniknie. A jeszcze gorsze jest to,
ze typowy sprzedawca nie powielajacy typu profesjonalnego sprzedawcy musi utrzymac wprowadzanie wielkie
liczby 0séb miesiecznie, aby utrzymac swoje przychody na stabilnym poziomie. Co typ sprzedawcy bedzie robit
tylko dla siebie, tego nie bedzie powielat. Pracuje on cigzko i jest dobry, ale przecietna osoba nie powieli tego co
on robi, zeby zbudowac swdj biznes.

Dla kontrastu: ludzie sukcesu w marketingu relacyjnym koncentruja sie na prostych dziataniach powielania, ktérych
moga nauczy¢ kazdego, a sa to kroki procesu rekrutacji, ktdre opisalismy w tym podreczniku.

PAMIETAJ: PRIORYTETEM NUMER | jest upewnienie sie, ze Organizacja zna i uczy sie tych podstaw. Jedynym
rzeczywistym srodkiem sity Organizacji jest liczba Lideréw, ktérzy doktadnie podazajq za Systemem i
uczq jego zasad.

W petnym systemie, ktdry moze zosta¢ powielony, kazdy - typ sprzedawcy i typ ,,niesprzedawcy” moze odnies¢
sukces. Najwazniejsza rzeczg jest pamigtad, ze:
Nie ,,czy mi to odpowiada”, ale czy ,,wszyscy to powielaja?”

Buduj swdj System jako model, a potem powielaj ten
model. Liderzy pociagaja przyktadem. TY powinienes
ROBIC ZAWSZE TO, co chcesz, zeby robili inni.

Ta koncepcja moze wyda¢ Ci sie banalna, ale bad? Jedynym rzeczywistym Srodkiem

pewien, ze ma ona swoja giebie. sity Organizadji jest liczba Liderdw,
ktdrzy doktadnie podqzajq za
Systemem i uczq jego zasad.

e
"




Dotacz do klubu 72 godzin i pom6z nowym Partnerom robi¢ to samo

W ciggu pierwszych 72 godzin od przyfaczenia sie¢ do biznesu zaprosite$ juz swoich 20 najwazniejszych
kandydatdw, aby osobiécie wprowadzili 2 nowych partnerdw - jednego na ,lewa strone”, a drugiego na ,,prawa’.
To zapewni dynamiczny start Twojego biznesu | bedzie przyktadem dla innych, zeby zrobili tak samo.

Nastepnie, TY pomdz swoim dwdm osobiscie wprowadzonym Partnerom
wpisa¢ dwdch Partnerdw w ciagu 72 godzin pokazujac im jak maja to
zrobi¢. Wspdlnie, Ty i Twoi osobiscie wprowadzeni Partnerzy pokazcie
czterem nowym Partnerom jak maja budowac swdj wiasny ,,ciepty

marketing” i stuzcie im pomoca | wsparciem.

e
Le Pra
Ze;gcyi* Zes\gg%
= niej jak najlepszych ludzi.
' 4 ’ N\ 4
N ——
BRONZE stworzona atmosfera pilnosci!
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KREATOR BRONZE

Policz: jezeli kazdy z Twojego Zespotu dotaczy do do klubu
/2 godzin, mozesz w swoim Zespole mie¢ 2.046 oséb w

ciggu 30 dni!

Bedziesz zdobywat i tracit nowych Partnerdw podczas
pierwszych dwdch tygodni w biznesie. JesteSmy
niewolnikami przyzwyczajen, a sposob, w jaki przedstawisz
im jak wykorzysta¢ pierwsze dwa tygodnie spowoduje
pojawienie sie nowych przyzwyczajen.

Jezeli nowi Partnerzy spedza pierwsze dwa tygodnie na
zdobywaniu ,,gotowosci do bycia gotowymi" ogladajac

wideo o produkcie i stajac sie ,,ekspertami od technologii”,

czas bedzie uptywat, a whasciwie niczego nie dokonali —
ekscytacja zblednie, a ich marzenia bedq poza zasiegiem.

Twoja CHEC pomocy nowym

Partnerom do

na starcie MUSI BYC WIEKSZA niz ich
niezamierzona chec zrobienia czegos Zle.

Lecz jezeli nowi Partnerzy spedza pierwsze 2 tygodnie na

przygotowania ich juz

Ten biznes to pomaganie ludzic
| uczenie innych jak robi c’

Korzysci z dotqczenia do
klubu 72 godzin:

Nowi Partnerzy bgda otrzymywac
prowizje w PIERWSZYM TYGODNIU.

Nowi Partnerzy przejda , transformacje’
od ,,bycia motywowanymi" do ,,bycia
motywatorami’.

ATy osiagniesz ,,stan rozpedu".

marzenia bedq w ich zasiegu!

Twoja pozycja Lidera jest bardzo wazna w Twoim biznesie. Powiniene$
traktowac ja, jako stanowisko kierownicze w swojej firmie i obsadza¢ w

N
"‘ Zapytaj swoich kandydatdw, czy moga w ciagu 72 godzi¢ obsadzi¢ swoje
pozycje osobami, ktdre zobowiaza sie do tego samego. Musi zostaé

PAMIETAJ: Jezeli System zawali sie, nie wazne jak wiele poziomdw pod
Tobq, bedzie to oznaczato jedno - Twoja Organizacja nie zostata wtasciwie
_ przeszkolona. Cata koncepcja marketingu relacyjnego opiera sie na
POWIELANIU! Jezeli kto$ nie powiela, kontynuuj wprowadzanie tylu ludzi, ilu
bedzie potrzeba, zeby mie¢ pewnosc, Zze sq to wtasciwe osoby.

podejmowaniu dziatan, takich jak zapraszanie kandydatéw
I I namdwienie ich do obejrzenia Prezentacji, zaczna oni
osiagga¢ mate sukcesy — Zespot bedzie rost, bedzie
nabierat rozpedu, bedzie rosta ekscytacja, a ich



Twéj ,,ciepty marketing”

Najlepiej zarabiajacy Partnerzy zawsze pracuja w ,,cieptym marketingu” i ucza innych robienia tego samego.

Dlaczego?
* Poniewaz jest to marketing RELACYJNY — przyjaciele robig to, co robig ich przyjaciele.

* Biznes jest budowany na ZAUFANIU, a nieznajomi nie ufajg Ci.

Dowiedziono, ze wigkszo$¢ ludzi zna co najmniej 300 oséb z imienia i nazwiska. Oznacza to, ze masz co najmnie;
300 kandydatéw w ,,cieptym marketingu”. | Twoi osobiscie zaproszeni Kim i Sue takze maja po 300 kandydatéw w
, cieptym marketingu”.

Y PAMIETA]: Jezeli Kim i Sue

300 kandydatéw prawidfowo Cie WESPRA, to ich

_—
w , cieptym zngjomi nat'ychmlqst z?staqu
marketingu” Twoimi znajomymi. Mysl o ich
,cieptym marketingu” jak o
swoim.
\;-'/R

¢ NIGDY nie odchodz od
przywodztwa w swoim
KIM SUE ,cieptym marketingu”.
* ZAWSZE prowadz

—— .
rekrutacje w , kregu
300 kandydatdow V’ \ f , \ 300 kandydatéw najwyzszego zaufania'!
w ,,cieptym W, cieptym . .
market[i)riéu” “ ‘ ‘ marketingu” Najlepiej zarabiajacy Partnerzy
= pomoga Twoim nowym

Partnerom by¢ CODZIENNIE

'

BRONZE w kontakcie z ich kandydatami
z ,cieptego marketingu i dadza
im odpowiednie wsparcie

TO JEST 900 KANDYDATOW! poprzez faktyczna prace z ich

przyjaciotmi, cztonkami rodziny
| partnerami biznesowymi.

Zawsze powinienes ocenia¢ to co robisz. Zawsze zadawaj sobie dwa pytania:

|. Czy pracuje CODZIENNIE z moimi osobiscie wprowadzonymi Partnerami?

2. Czy pracuje CODZIENNIE z ICH osobiécie wprowadzonymi Partnerami?
Together (razem)

Jezeli odpowiedZ na oba pytania brzmi ,tak”, to jest wspaniale! Jeste$ na dobre; EVGI”YOI’]G (|<azdy)
drodze do zbudowania solidnego biznesu. Jezeli odpowiedz brzmi ,,nie”, to : -
powinna by¢ ,,tak’. Sukces Twojego biznesu zalezy absolutnie od PRACY Achieves (OSIQg&)

ZESPOLOWE]. More (wiece))

o TR
£ .--
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/buduj model, a potem go powielgj

Budowa odnoszacej sukcesy sieci nie jest fatwa. | nikt tego nie zaktada. Aczkolwiek, jest to proste. Jezeli bedziesz
podazac krok w krok za Systemem, to osiagniesz ogromny, trwaty Sukces.

Marketing relacyjny zbudowany jest na prostej przestance, ze kazdy konsekwentnie robi mate rzeczy. Jest to zatem
kopiowanie innej osoby w danym momencie, dopdki gwattowny wzrost nie zamieni matej organizacji w wielka, z
duzymi zyskami. Jak mozna to osiagna¢! Poprzez uczenie i duplikowanie jednej prostej zasady.

Dziatanie modelu powielania:

%

—

7o\

e Status Bronze — osobiicie zapro$ jednego Partnera na swoja ,lewa
Lewy Prawy strong” i | Partnera na swoja ,,prawa strone” w ciagu 72 godzin od
Zespot Zespot przytaczenia sie do biznesu.

e

ra\ /a\
3@ S!’
—_—— TY

BRONZE —

7o\

Nastepnie,
zostan kreatorem statusu Bronze — ucz swoich Lewy Prawy
osobiscie zaproszonych Partnerdw, jak maja zdoby¢ Zespot Zespoh
status Bronze.

4/!,!\: Vg!.\

e, e
Zdobywanie statusu Bronze, a nastepnie stawanie sie BRONZE
jego kreatorem to najprostszy i najpotezniejszy model, g -1 L e
jakiego mozesz nauczy¢ swdj Zespdt, aby go powielali. (/’ NFON/VBN/Ie N\
Te dwa dziatania poprawnie powtarzane, tworzq u ‘& "’ ‘&
podstawowq strukture mocnego biznesu. S — — ———
KREATOR BRONZE




Wizja 20/20

Widzisz siebie wspinajacego sie w ,,diamentowym rankingu’’?

Skuteczne powtdrzenie ,status Bronze / kreator statusu Bronze" 20 razy po Twojej ,lewej" i, prawej” stronie
zbuduje fundament, aby zdoby¢ Diament i wspinac sie dalej. | zakwalifikujesz sie przy okazji na jazde nowiutkim,
luksusowym Mercedesem.

Oto, jak tego dokonac:

Pozyskujac przynajmniej | kandydata do obejrzenia lub uczestniczenia w Prezentacji mozliwosci KAZDEGO
DNIA, mozesz osobiécie wprowadzi¢ 20 nowych partnerdw na swoja ,lewa” i, prawa’ strong i zdoby¢ Diament
w przeciggu 200 dni. Nazywamy to 20/20.

Przy zatozeniu, ze przytaczy sie | na 5 kandydatow, mozesz oczekiwac:
* 6 osobiscie wprowadzonych Partnerdw w okresie kazdych 30 dni - 3 po Twojej , lewej stronie” i 3 po

Twojej ,,prawej stronie”.

* 200 kandydatéw = 40 osobiscie wprowadzonych osdb, czyli 20/20

woise o oberme  Osbfissronen gy, Prokd i

| 30 30 3/3 Bronze 2.500 $

2 60 60 6/6 Silver 5000 $

3 90 90 9/9 Gold 10.000 $

4 120 120 12/12 | Star 20.000 $

5 150 150 15/15 2 Star 40.000 $

6 180 180 18/18 3 Star 60.000 $

7 200 200 20/20 Diament 100.000 $

Zastrzezenie dotyczace dochoddw: Wszelkie zarobki przedstawione w materiatach marketingowych Talk Fusion nie musza
odzwierciedla¢ dochodu. Moga one tak wygladad, jezeli Partner Talk Fusion uzyska zarobek dzieki uczestnictwu w Planie
Kompensacyjnym Talk Fusion.Wszelkie odniesienia do dochodu, sugerowane lub okreslone w Planie Kompensacyjnym, sa przedstawione
jedynie dla celéw pogladowych. Liczby te nie moga byc¢ traktowane jako gwarancja lub prognoza Twoich faktycznych zarobkéw lub
zyskow. Talk Fusion NIE gwarantuje zadnemu z Partneréw poziomu dochodu lub zarobkdw. Wszelkie projekcje lub gwarancje dotyczace
zarobkdéw moga by¢ mylace.

Od Ciebie zalezy czas, w jakim zaprosisz te 200 oséb.

Jak dtugo zamierzasz czekad!
Jak ciezko chcesz pracowad!

22



Dlaczego 20?

Musisz osobiscie wprowadzi¢ 20 nowych Partnerdw na kazda ,,strone”, poniewaz rzeczywisto$¢ jest taka, ze
ludzie najpierw sie zapisuja, a potem rezygnuja. Ludzie rezygnuja ze swojej pracy, matzenstw, przyjaciot, swoich
nadziei i marzen. To sie zdarza.

Ale NIEWPADA] W PANIKE! Porazki jednych budujq sukces innych.
Z 20 Partnerdw, ktdrych wprowadzisz osobiscie, co najmniej 3-5 powinno w pemi zaangazowac sie w biznes.

Kluczem jest pomoc tym kilku osobom budowac ich biznes. Nie martw sie o tych, ktdérzy sie zapisali tylko po to,
zeby sie wypisac. Utrzymuj BEZZWEOCZNE wprowadzanie nowych Partneréw do Systemu.

* Ta branza zawsze nagradza lojalnos¢.

* Czas zawsze oddziela konkurentéw od ,,udawaczy".

Do czego sie to sprowadza? Czy w przeciqgu 2-5 lat mozesz znalezé
40 osob, ktére chcq na serio zmieni¢ swoje zycie? Jesli mozesz, to mozesz
takze osiqgnq¢ finansowq niezaleznosé.

OTO, CO ZRORIC,
ZEBY ZDOBYC

DIAMENT

Jedyna mozliwoscig
porazki jest rezygnacja.




TALK FUSION 6}

JAK DZIALA €2 DiamondRUSH

Osobiscie wprowadzasz
20 kandydatdow z lewej / 20 kandydatdw z prawe;
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Buduj gtebie: znajduj i wzmacniaj ukrytych liderdw

Dlaczego niektdrzy ludzie budujg wielkie organizacje i uzyskuja olbrzymie dochody przez cate dekady, podczas gdy
inni stale pracuja, ale nigdy nie osiagaja sukcesu! Rdznica polega na budowaniu gtebi w swojej Organizadji.

Praca ,,pod” osobiscie prowadzonymi Partnerami, to wiasnie jest budowanie gtebi. Musi to stac sie ,,bliska
znajomoscia”’ ze WSZYSTKIMI potencjalnymi liderami w Twojej Organizadji - nie tylko z tymi, ktérych znasz i nie
ma znaczenia na jakim poziomie znajduja sie w Organizacji. Jest to warunek krytyczny Twojego sukcesu.

Powodem, dla ktérego wiele biznesdw upada jest, ze wihasciciel nie identyfikuje i nie rozpoznaje potencjalnych liderdw
w ich grupach. Koncentruje sie tylko na , liczbach” lub ,,wielkosciach”. Nie potrafi wykorzysta¢ swoich najwiekszych
atutéw: ukrytych liderow. W najlepszym razie, pracuje tylko ze swoimi osobiscie wprowadzonymi Partnerami. Aby
odnies¢ sukces, musisz zidentyfikowac

| Scisle wspdtpracowac ze

WSZYSTKIMI liderami - nie wazne

na jakim poziomie znajduja sie w

Organizacji. Jest to jedyna rzetelna

metoda budowania wielkich, trwatych Zawsze f_)OWie/CJj Lidera,

zrodet dochodow. to wspiera przyszty wzrost.

We?Z odpowiedzialno$¢ za

szybki start swoich ludzi. Twoim

celem jest pomoc WSZYSTKIM

Twoim Partnerom - zaréwno

wprowadzonym przez Ciebie

osobiscie, jak i tym ,,ukrytym w gtebinach” Twojej Organizacji. Pomdz im osiagnad status Bronze, a potem kreatora
statusu Bronze. Najlepiej jest pomdc rozpoczac swoim nowym Partnerom asystujac im przy ich pierwszych
najwazniejszych 20 kandydatach | pomagajac im przyswoi¢ 4 kroki do sukcesu. Pomdz im takze w tworzeniu
Zespotu w ciagu pierwszych 72 godzin, poniewaz jest to bardzo istotny czas w ich biznesie. Ten etap budowania
nadaje ton i okresla, czy uda im sie stworzy¢ prawdziwy biznes, czy bedzie to tylko hobby. Asystuj swoim ludziom
przy tworzeniu ich listy 20 najwazniejszych kandydatdw i przygotowywaniu zaproszen. Rob wszystko, co dziatal
Poniewaz bliska wspétpraca z Twoimi Partnerami pozwoli Ci zbudowad ,,oparta na skale” strukture, ktéra moze
przynies¢ pewny dochdd. Idz za przyktadem. Ucz przez przyktad. Wzmacniaj przez przyktad.

Nastepnie skieruj swoja uwage na , liderdw przysztosci”, ktdrych chcesz w petni zaangazowad. Podczas

procesu ich odnajdywania, powinienes ,,przekopywac sie” przez |5-20 poziomdw aktywnych Partnerdw. Twoja
odpowiedzialnos¢ to asystowanie przy starcie najbardziej ukrytym, najbardziej podekscytowanym nowym
Partnerom. Jezeli nie sg zainteresowani przyspieszaniem tempa, badz cierpliwy i pomagaj im w ustaleniu bardziej
zachowawczych celdw. Ale miej ich na oku - ich sytuacja moze sie zmienic.

Poswie¢ dodatkowy czas tym, ktdrzy chca najbardziej wydoby¢ swdj biznes ponad powierzchnie. Robiac to,
wypetniasz zobowiazanie wobec Partnerdw, ze pomozesz kazdemu w ich biznesie wystartowac ,,z przytupem”.
Pamietaj, nie mozesz zaktadac, ze oni wiedza co robi¢ lub jak to robic. Jednakze prawdziwa natura Twojej pracy
w ,,drazeniu poziomdw' powoduje ekscytacje i wywotuje impet do budowania we wszystkich grupach, nie tylko
tych, z ktérymi pracujesz.

Zatem, zwielokrotnij wysitki! Przez wprowadzanie i aktywowanie nowych Partneréw
»W glebi” i na kazdym poziomie.

o A S

y o7 PAMIETA|: Zawsze powielaj Lidera. W kazdym rozwijajqcym sie i rosnqcym biznesie, musisz
_~;§,<_{ .-‘:;J poszukiwac i wspdtpracowac z 3-5 pewnymi liderami na kazdej ,,stronie”. Lider popierany przez lidera
— popieranego przez lidera, powoduje umacnianie dziatari i promuje przyszty wzrost.




Jak zidentyfikowac¢ lidera?

Liderzy sa identyfikowani przez dziatania. Sa zwiazani z 4 krokami do sukcesu i ucza swoja grupe wykonywania
tych samych rzeczy. Kiedy budujesz , gtebie”, bedziesz mdgt zidentyfikowad liderédw dzisiejszych i potencjalnych
liderdw jutra, poniewaz przejawiaja oni oczywiste cechy charakteru.

Liderzy:
* Maja marzenia i znajg swoje ,,dlaczego”.
* Zawsze maja pozytywna postawe.

*  S3 dobrymi stuchaczami.
- Posiadaja wysokie wartoc] Kluczem do przyciggniecia nowych

moralne. liderdw jest bycie jednym z nich!
*  Ucza zasady 4 krokdéw do sukcesu.

* Kazdego dnia sa zaangazowani
w pokazywanie mozliwosci
biznesowych.

*  Uczestnicza w programie Pogon za diamentami.

*  Uczestnicza w lokalnych, stanowych i krajowych wydarzeniach i szkoleniach.
*  SA SWOIMI NAJLEPSZYMI KLIENTAMIL.

* Przyciagaja przyktadem.

» Zawsze umacniaja swoich Liderdw, swoja Organizacje i Firme.

* S dobrymi promotorami.

* Korzystaja ze wszystkich produktéw.

* Rozwijaja stabilng baze klientdw.

* Nigdy nie przenosza negatywnych postaw do swojej Organizacji.

*  /najduja rozwiazania na wszelkie problemy.

Kiedy zidentyfikujesz swoich kluczowych liderdw, powiniene$ poswieci¢ czas na ich rozwdj, ale oczywiscie
jednoczes$nie pomagac swoim nowym Parterom. Kluczem do przyciagnigcia nowych lideréw jest bycie jednym
z nich! Uczymy kazdego, aby nasladowat Lidera. Zawsze promuj, wspieraj i pracuj ze swoim Liderem.

PAMIETA|: Nauczaj bez ustanku tych samych idei kazdego w Twojej Organizadji. Bqdz odpowiedzialny,
a bedziesz mdgt pracowac z wieloma liderami, aby osiqgnqc¢ najwyzsze mozliwe dochody.




Magiczna chwila

W procesie wprowadzania jest ,,magiczna chwila”, kiedy Twdj kandydat ,,chwyta idee” | podejmuje decyzje o
dotaczeniu do biznesu. Ale jest takze inna ,,magiczna chwila” - nawet wazniejszal Dzieje sig to, gdy Twdj nowy
Partner naprawde zrozumie, jak moze spemi¢ swoje marzenia z Talk Fusion.

Kiedy Partner wycofuje sie, jest to zazwyczaj spowodowane tym, ze nigdy nie pojawia sie ta druga ,,magiczna
chwila". To co sie stafo, to to, ze u Twojego Partnera pojawita sie inna mysl. Czeki na duze sumy, premie
samochodowe | wakacje brzmig wspaniale... dla Ciebie. Ale Twdj nowy Partner nie uswiadomit sobie, jak mdgtby
osiagnad te wszystkie rzeczy dla siebie. Jedli nie pokazesz mu, ze moze spemié swoje marzenia, nie bedzie miat on
wyobrazenia, jak przetrwad trudnosci i osiagnac sukces. Jesli sprawisz, ze uda mu sie to wszystko potqczyé,
bedziesz miaf lojalnego Partnera na bardzo dtugi czas.

Przeanalizujmy raz jeszcze caly proces wprowadzania. Pokazujesz Prezentacjg | wprowadzasz nowego Partnera.

Jest podekscytowany i marzy o zarabianiu pieniedzy, luksusowym zyciu i wszystkim, co taczy sie z byciem Liderem

w Talk Fusion. Mdwisz mu, zeby zrobit liste

najwazniejszych 20 kandydatdw, ale poniewaz

zna nazwiska 5 najwazniejszych, dzwoni do

nich sam i prébuje zaprosic¢ ich na nastepna

Prezentacje. A potem wygodnie siada i | czeka \/\/SZ)/StkO zaczyna sie od pOdStGW.

na strumien pieniedzy. N ) . N
Przyswdj sobie zestaw umiejetnosci

Zatem wiemy, o wydarzyio sig podczas Talk Fusion i trzymaj sie podstaw.

Prezentacji. Jezeli ma szczescie, pojawi sie jeden

Partner. Twdj nowy Partner jest zdruzgotany. Na

szczescie zbiera sig, ale kontynuuje zapraszanie

pozostatych czterech, ktdrzy sie nie zdecydowali.

Z kazdym tygodniem, ich preteksty, zeby nie

uczestniczyé, mnoza sie.

Potem Twdj Partner mowi Ci: ,,Nie znam juz nikogo innego”. Zamiast stawiac czotfa kolejnym watpliwosciom i
odrzucaniu, powoli stabnie. Oczywiscie, okazuje sie, ze jego obawy przerastajq jego marzenia. Teraz widzi
wielkie prowizje, wakacje | premie samochodowe jako abstrakcje — wygladaja | brzmia dobrze, ale nigdy nie beda
jego.

Kazdego roku setki tysiecy ludzi, ktdrzy wiaczaja sie w marketing relacyjny, szukaja lepszego poziomu zycia. Na
kazdego Partnera odnoszacego sukces, przypada jeden, ktdry odpada tak szybko, jak sie przyfaczyt.

Co zatem sprawia, ze jeden Partner odnosi sukces, otrzymujac kazdego tygodnia czeki z kilkoma zerami po
przecinku, a inni odpadaja! W prawie kazdym przypadku moze to zostac fatwo skorygowane za pomoca zestawu
kilku podstawowych umiejetnosci, ktérych nauczysz sie z Talk Fusion.

PAMIETA|J: Wszystko zaczyna sie od podstaw. Poznaj zestaw umiejetnosci Talk Fusion i spraw, ze robienie biznesu stanie
sie fatwe. Jesli ich nie znasz staniesz przed faktami odrzucania, wycofywania sie i bardzo matych prowizji. Wystarczy?

Jezeli jestes Partnerem, ktdry nie odnosi sukcesu tak szybko, jak sie spodziewat, nawet po przestudiowaniu tego
podrecznika Pogoni za diamentami POPROS O POMOC! Masz nadal WIELKIE MARZENIA i NADZIEJE,
masz nadal WIARE, a Talk Fusion jest tu ciagle, zeby Ci pomdc! Teraz, gdy juz zaczelisSmy, kontynuujmy te wspdtprace
| korzystaj z lat doswiadczen Talk Fusion w marketingu relacyjnym. Wspélnie zmienimy Twoje zycie!
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Teraz jeste$ gotowy, aby dokonac¢ przetomu

Teraz, gdy juz pewnie | bezpiecznie podazasz w kierunku budowania swojego Zespotu i odnajdywania liderdw,
waznym jest przypomnienie sobie, ze Talk Fusion jest przy kazdym Twoim kroku na drodze do sukcesu.

Aby utrzymac tepo, pomozemy Ci w Twoim biznesie gdziekolwiek bedziesz. Przygotowalismy szeroki wybdr
wysokiej jakosci firmowych materiatdw handlowych i marketingowych, aby pomdc Ci w ukierunkowaniu sie i
zainspirowac Cie pytaniem:,,Czym jest Talk Fusion?".

Talk Fusion jest biznesem skierowanym na ludzi, zatem budowanie solidnych sieci kontaktéw i silnych grup
wsparcia jest podstawa Twojego sukcesu. To nic innego jak skuteczne, inspirujace i motywujace wspdlne
podazanie, wraz z innymi osobami zorientowanymi na sukces i dzielenie sie swoim do$wiadczeniem.

Czym wiecej ustyszysz, tym wiecej bedziesz wiedziaf. Czym wiecej wiesz, tym szybciej odniesiesz
sukces! Jezeli myélisz powaznie o budowaniu swojego biznesu z Talk Fusion i zapewnieniu sobie i swojej rodzinie
niezaleznosci finansowej, to musisz:

*  Wykorzystywac kazda okazje, aby poprawiac swoja pozycje i swdj biznes: rozmawiaj, stuchaj i ucz sie.

*  Uczestniczy¢ w lokalnych wydarzeniach, spotkaniach i szkoleniach.

» Zaprasza¢ gosci na spotkania, na ktdrych méwi sie o mozliwosciach.

*  Wiaczad sie w Prezentacje mozliwosci biznesowych Talk Fusion i zaprasza¢ cztonkéw swojego Zespotu.

*  Upewni¢ sig, ze wszyscy oni uczestniczyli w webinariach szkoleniowych Pogoni za diamentami |
rozmowach konferencyjnych.

* W kazdym miesigcu uczestniczy¢ w transmisjach kierownictwa z udziatem zatozyciela i prezesa Talk
Fusion, Boba Reiny.

*  Byc¢ aktywnym i uczestniczy¢ w imprezach korporacyjnych.

To wszystko dlaTwoich marzen. CHCEMY, zeby$ odnidst sukces i realizowat zamierzenia, ktére sprawia, ze
Twoje zycie stanie sie fatwiejsze, szczesdliwsze | bardziej ekscytujace.

CHCEMY, ZEBYS JEZDZIk NOWYM, LUKSUSOWYM
MERCEDESEM NA NASZ KOSZT!

Ty jeste$ swoim biznesem. A dzieki wykorzystywaniu kazdej mozliwosci,
ktdra Ci dajemy, Twoje marzenia bedq w Twoim zasiegu!

| pamietaj, ze wraz z wielkim sukcesem idzie wieksza odpowiedzialnos¢
za innych. Oddajac sie idei Talk Fusion mozesz przemawia¢ za tych,

ktdrzy nie potrafia méwic i mozesz pomagac innym na catym Swiecie
zmienia¢ ich Zycie - odwiedzaj strone talkfusiongivesback.com. Poznaj
beneficjentdw sukcesu Talk Fusion i badZ na biezaco z wydarzeniami i
wiadomosciami zwigzanymi z Talk Fusion, o ktérych dowiesz si¢ na stronie
talkfusioninthenews.com.
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Materiaty firmowe i pomoce

Talk Fusion dostarczy Ci wszelkich narzedzi promocyjnych, ktdrych mozesz potrzebowat, aby promowac i rozwijaé
swaj biznes. Zamdw juz dzis w swoim Back Office materiaty marketingowe Talk Fusion!

ZAWSZE badz pewny, ze materiaty marketingowe Talk Fusion sa natychmiast dostepne. Trzymaj magazyn szans
Fusion Buzz w swoim samochodzie. Nos przy sobie wizytdwki. Nigdy nie wiesz, kogo spotkasz lub gdzie go
spotkasz.

Magazyn szans Talk Fusion — Fusion BUZZ

e Trzymaj swoj biznes w zasiegu reki
T W G e

e BUZZ

T *  Przykuwajace uwage wiadomosci i historie o Talk
E E g e Fusion i branzy marketingu relacyjnego.

* Artykuty o produktach Talk Fusion i Planie
kompensacyjnym, historie sukcesu i wiele wiece]

* Po prostu wez i przewertuj, a potem powiedz
wszystkim, ze tu sa wyjasnienia na wszystko.

*Do kazdego numeru jest dofqczona plyta DVD ,, The Answer” (Odpowiedz),
zawierajqca energetyzujqce, motywujqce i ,,zaswiadczajqce” materiaty wideo.

Strona z akcesoriami Talk Fusion - TalkFusionMall.com

Wypromu;j siebie i przyciagnij uwage korzystajqc ze
stylowych akcesoriéw Talk Fusion

*  Wysokigj jakosci produkty promocyjne wywotuja pytanie:
,Czym jest Talk Fusion?”.

*  Koszulki, czapki, wizytdwki, plakaty, breloczki,
dtugopisy, bidony i wiele innych.

*  Mozliwos¢ zakupdw na catym Swiecie.
Harmonogram Prezentacji mozliwosci biznesowych
Znaj zawsze czas kolejnej Prezentacji korzystajac

z naszego kalendarza wydarzen

*  Przejrzyj miesieczny harmonogram wydarzen
na catym Swiecie.

*  Dostepny w wielu jezykach.

* Zapraszaj na Prezentacje kandydatéw kilka razy w
ciagu dnia

* Harmonogram jest fatwo dostepny w Twoim Back
Office na stronie TalkFusion.com
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WAZNE RZECZY DO ZAPAMIETANIA

Jezeli nie ma czegos$ na tych stronach to NIE réb tego.To NIE dziafa i nie moze zosta¢ powielone.
Zasada numer Itego biznesu jest, ze nie wazne, ze Ty to mozesz zrobi¢ - wazne jest, zeby
mogt to zrobi¢ kazdy.

Zbudowanie duzej sieci NIE jest tatwe, ale JEST proste.

Koncentruj wigkszo$¢ swojego czasu na dziataniach przynoszacych zysk. Otrzymasz zapfate tylko
wowczas, gdy kto$ kupi produkt i zostanie Partnerem lub Klientem; zatem koncentruj swdj czas na
zapraszaniu kandydatdw do obejrzenia mozliwosci biznesowych i rozmawiaj z nimi po Prezentacji.

Nie tra¢ czasu na budowanie swoich wiasnych stron internetowych lub tworzeniu materiatéw
prezentacyjnych. Wszystko, czego bedziesz potrzebowat, zostato juz dla Ciebie przygotowane.

Badz PODEKSCYTOWANY i nastawiony POZYTYWNIE przez 100% swojego czasu. Pozytywna
energia jest zarazliwa. Jezeli nowy kandydat widzi | czuje tg energig, bedzie chciat dotaczy¢ do
tej zabawy!

Buduj ciekawa historie o produkcie uzywajac go CODZIENNIE w kontaktach z przyjaciétmi, rodzing
I kolegami z pracy. Budowanie i utrzymywanie relacji jest absolutnie krytycznym czynnikiem w tym
biznesie i Twoim zyciu osobistym. Gdy tylko musisz wysta¢ tekstowy email, wyslij zamiast niego
wideo email.

Zawsze pamigtaj: Jeste$ w biznesie skierowanym na ludzi - dostarczasz rozwiazania
wideokomunikacyjne.

NIGDY nie sprawiaj zawodu swojemu Liderowi, Prezenterowi ani zadnemu z cztonkdw Zespotu. Twoja
Organizacja potrzebuje tylko pozytywnych wiadomosci - dodawaj odwagi swojemu Zespotowi. Jezeli
napotykasz na trudnosci, popros$ o wskazdwki swojego Lidera.

Btedy sa czescia procesu nauki i nigdy sie nimi nie zniechecaj - w perspektywie bardzo Cie one
wzmocnia.

MILE) ZABAWY! Jestes na drodze do spetnienia swoich marzen!

Przynie$ do nas swoje marzenia, a my
pomozemy Ci je urzeczywistnic!
— Bob Reina

Zatozyciel | prezes Talk Fusion
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