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 ايتنها راز موفقیت در بازاریابی شبکه

  خلاصه

ایم. اما پرسشی  شنیدهاز این و آن بارها  راجمله این » اي، دوام آوردن است. تنها راز موفقیت در بازاریابی شبکه«

 3ماه باید دوام بیاورد؟ یکی دیگر، باید  6چرا یکی «ایم این است:  گاه جواب درستی براي آن نداشته که شاید هیچ

 آموزهدر این » است؟!سال دوام آوردن، هنوز به هیچی در نتورك نرسیده  8سال دوام بیاورد؟ و یکی هم پس از 

برداریم! رازي که به ما خواهد گفت هر کسی » اي سازي در بازاریابی شبکه راز بزرگ شبکه«خواهیم پرده از  می

  ا روي موفقیت را در نتورك ببیند.باید چقدر دوام بیاورد ت

  : تنها راز موفقیت در نتورك1بخش 

شود که از این  مان راحت می و با پی بردن به این راز، خیال شویم، سازي آشنا می راز بزرگ شبکهدر این بخش، با 

یا بتوانیم از این راز استفاده کنیم یا نه،  اما اینکه بخواهیم .دانیم کسب درآمدهاي کلان را در نتورك می رازبه بعد 

  است!مربوط خودمان  به

  گویند! : اعداد دروغ نمی2بخش 

بعد از یازده بار شکست خوردن، سرانجام با  ،»رردن آدلج«زرگ، بینیم که چگونه نتورکر ب در این بخش، می

شود؛ یعنی یافتن  سازي آشنا می اتفاقی با راز بزرگ شبکه اش، بطور کاملاً عضویت در دوازدهمین شرکت نتورکی

  اش را براي همیشه تغییر داد. سازي تصاعد در نتورك! رازي که به قول خودش زندگی ها و روش فعال آس

  ها، اساس موفقیت در نتورك : آس3بخش 

بینیم که نتورکرهاي بزرگی همچون بیگ اَل، ریچارد بروك، مارك یارنل، کیم کلور و مارك  در این بخش، می

  اند. اي پرده برداشته رالینز، چگونه با ظرافت از راز بزرگ بازاریابی شبکه

  



  

 

 ايتنها راز موفقیت در بازاریابی شبکه

  نویسنده: مهدي کریمی اصل  کی؟!تنها راز موفقیت در نتورك، دوام آوردن است... تا : 1بخش 

شود که از این  مان راحت می و با پی بردن به این راز، خیال شویم، سازي آشنا می راز بزرگ شبکهدر این بخش، با 

یا بتوانیم از این راز استفاده کنیم یا نه،  اما اینکه بخواهیم .دانیم کسب درآمدهاي کلان را در نتورك می رازبه بعد 

  است!مربوط خودمان  به

  

  تنها راز موفقیت در نتورك

دوام آورده، موفق شده است. و فقط کسانی که اي هر کسی  ایم که در بازاریابی شبکه این عبارت را زیاد شنیده

ی دوام جواب این سوال را بدهم که باید تا کخواهم در اینجا  . اما من میاند رها کردهرا که کار اند  شکست خورده

  تان را راحت کنم! خواهم این راز را براي شما فاش کنم و خیال می کارشویم. و همین ابتداي بیاوریم تا موفق 

) برسد یعنی momentumنتوم (تان به موم تنها راز موفقیت در نتورك، دوام آوردن است تا وقتی که مجموعه«

  »تان به تصاعد بخورد. مجموعه

  اي، این است که اریابی شبکهتنها راز موفقیت در باز

  .تان به تصاعد بخورد تا مجموعه دوام بیاورید باید آنقدر

به تصاعد بخورد اش  داند که اگر مجموعه می دتان فکرکنید خب هر احمقی این راشاهکار کردم نه؟! شاید با خو

ا به اینجایش را نتورکرهاي انجام بدهد و فقط باید پول پارو کند! بله درست است. ت کار زیادي لازم نیست دیگر

اش زیاد صحبت نشده این است که چگونه یک مجموعه به تصاعد  موفق به ما گفته بودند. اما چیزي که در باره

شود و از بین  د و آب میرآو دیگر، وسط کار، کم می موعهکند و یک مج خورد و صاحبش را میلیاردر می می

  کند. نشین می رود و صاحبش را خانه می

  (جدول زیر)افتد: این اتفاق می» جردن آدلر«مثلا چرا براي درآمد یک نتورکر موفق مثل 
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  (ادامه) 1994سال     1992سال 

  سپتامبر

  اکتبر

  نوامبر

  دسامبر

  هزار تومان 100کمتر از 

  هزار تومان 100کمتر از 

  هزار تومان 100کمتر از 

  هزار تومان 100کمتر از 

  آوریل

  مه

  ژوئن

  ژوئیه

  اوت

  سپتامبر

  اکتبر

  نوامبر

  دسامبر

  تومان   4,680,000

  تومان   3,100,000

  تومان   2,180,000

  تومان   3,930,000

  )پایان سال دوم(تومان      2,950,000

  )شده اشباعاینجا همه می گفتند دیگه (تومان    1,350,000

  تومان   3,410,000

  تومان   2,340,000

  تومان   3,500,000

  1993سال 

  ژانویه

  فوریه

  مارس

  آوریل

  مه

  ژوئن

  ژوئیه

  اوت

  سپتامبر

  اکتبر

  نوامبر

  دسامبر

  هزار تومان 100کمتر از 

  هزار تومان 100کمتر از 

  تومان     180,000

  تومان     470,000

  تومان     850,000

  تومان     980,000

  تومان  1,167,000

  )پایان سال اول(تومان       960,000

  تومان   1,130,000

  تومان      720,000

  تومان   1,060,000

  تومان   1,470,000

  1995سال 

  ژانویه

  فوریه

  مارس

  آوریل

  مه

  ژوئن

  ژوئیه

  اوت

  سپتامبر

  اکتبر

  نوامبر

  تومان   3,780,000

 )سال و نیم 2(تومان    5,900,000

  تومان   6,230,000

  تومان   8,500,000

  تومان   13,655,000

  تومان   15,070,000

  تومان   18,505,000

  )پایان سال سوم( تومان    16,700,000

  )بیدار شده است! تصاعد غولِ(تومان    20,915,000

  تومان   21,550,000

  تومان   34,750,000

  1994سال 

  ژانویه

  فوریه

  مارس

  تومان   1,540,000

  تومان       810,000

  تومان   1,570,000

  ساله. 3 ةجردن آدلر در یک باز ۀ: رشد درآمد ماهیان1جدول 

یک  جه به نسبت متوسط درآمد ماهیانۀبته با توام. ال ل کرده(حواستان باشد که براي فهم بهتر موضوع، درآمدها را به تومان تبدی

هزار تومان؛ یعنی با این  180ام  دلار نوشته 180ایرانی و یک آمریکایی،  و نه با توجه به ارزش دلار در برابر ریال. مثلا بجاي 

 هزار دلار است.) 5میلیون تومان و یک آمریکایی  5فرض که متوسط درآمد یک ایرانی  پیش
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افتد. در واقع تا پایان سال اول و دوم، خیلی شبیه  این اتفاق نمی ،اما براي درآمد بسیاري از نتورکرهاي ناموفق

  شود و باید از نو شروع کرد! ز صفر میجدول بالا هستند اما یکدفعه انگار همه چی

شان به کار بیاندازند. یعنی بلدند که  دانند که چگونه تصاعد را در مجموعه دلیلش این است: نتورکرهاي موفق می

تصاعد را بیدار کنند. همان کاري که نتورکرهاي ناموفق با آن آشنایی ندارند. جالب است نه؟! لابد تا  چطور غولِ

افتد.  ناخواه تصاعد در مورد سازمان شما هم اتفاق می کنید پس خواه ردید چون در نتورك فعالیت میک حالا فکر می

مثل  ،گیرید کنید و نتیجه نمی درست است؟! اما اشتباه است. تصاعد را باید فعال کنید وگرنه مثل اسب کار می

  خیلی از نتورکرهاي ناموفق.

اینکه این دوازدهمین شرکتی بود که آقاي آدلر به آن  ،گویم. اولمهم راجع به جدول درآمدي بالا ب چند نکتۀ

کارهاي لازم براي فعال کردن  واقعاً همۀ بار تصمیم گرفت براي اولینین شرکت بود که ! اما در همپیوسته بود

ک ورودي کرد و هر ماه بطور متوسط ی نفر کار را معرفی می 4الی  3هر هفته حداقل به  تصاعد را انجام دهد. مثلاً

کم به این مرحله برسید. خیر.  ی شرکت کار کنید تا کمگرفت. البته منظورم این نیست که شما هم باید در کلّ می

  توانید به موفقیت برسید.  می ،شما هر زمان که بفهمید چگونه تصاعد را فعال کنید

درآمدش ثابت شده و  ) ظاهرا1994ً سالِماه آخر  9حدود یعنی راه ( بینید که در میانۀ دوم اینکه اگر دقت کنید می

گفتند دیگر اشباع شده و رشدي  گوید که اکثر افراد شرکت در این زمان می کند. خودش می تغییر چشمگیري نمی

تا این بلا سر شما نیاید.) اما او به کارش  مقاله اشباعدر » اشباع کاذب«نخواهیم کرد (مراجعه کنید به مفهوم مهم 

ست که اکثر نتورکرها انگیزش اینجا ده است. نکتۀ غمادامه داده و تا فعال شدن تصاعد، دست از کار نکشی همچنان

هاي لازم براي بیدار کردن تصاعد را  گذارند و فعالیت کم انرژي کمتري می شوند و کم در همین زمانها ناامید می

کنند مشکل از شرکت  با دیدن این اتفاق، فکر میها  شود. بعضی دهند و در نتیجه درآمدشان نزولی می انجام نمی

و  شان بوده  دقیقاً در چند قدمیشان را با یک شرکت دیگر امتحان کنند. غافل از اینکه طلا روند تا شانس بوده و می

  شده است! دیگر بیدار می تصاعد با یک لگد غولِ
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این است که روش فعال کردن تصاعد را گویم: تنها راز موفقیت در نتورك  بار دیگر منظورم را می پس یک

سال. هر زمان که غول تصاعد را بیدار کنید او براي سرازیر  6ماه طول بکشد یا  6بیاموزید. حالا فرقی ندارد 

نتورك به جیب شما آماده است! کردن ثروت  

  تنها راز موفقیت در نتورك این است که

  روش فعال کردن تصاعد را بیاموزید.

مان فعال کنیم، اول باید  توانیم تصاعد را در مجموعه به این پرسش اساسی پاسخ دهیم که چگونه میقبل از اینکه 

 اي آشنا بشویم تا بهتر بتوانیم آن را فعال کنیم. کمی بیشتر و بهتر با این غول افسانه

  تصاعد تصاعدتصاعد  تصاعد

سازي در بازاریابی  راز بزرگ شبکه«مستقیماً به ابتداي قسمت بعدي یعنی توانید  (تذکر: اگر با حساب و ریاضی، میانۀ خوبی ندارید می

  دهید.) بروید. نترسید، چیزي را از دست نمی» اي (روش فعال کردن تصاعد) شبکه

اش به  مجموعهفلانی «گویند  می تان خورده است. مثلاً به گوش» تصاعد« ةواژ اگر نتورك کار کرده باشید حتماً

و  نفر 32نفر،  16نفر،  8نفر،  4نفر،  2کنه:  شما اینجوري رشد می ببینید، مجموعۀ«گویند  مییا » تصاعد خورد.

  »الی آخر.

ه تر هم در مورد تصاعد برخورد کرد ، تازه با چند مثال جالبیی داشتمآشناتا همین حد با تصاعد در نتورك من هم 

اثرش در نتورك را کشف  معناي واقعی تصاعد و مخصوصاًدهم. اما تا مدتها  م که در ادامه برایتان توضیح میبود

موقع بود که تازه فهمیدم اهمیت تصاعد در نتورك  سازي در نتورك آشنا شدم و آن نکرده بودم تا اینکه با راز شبکه

  چقدر زیاد بوده و من چه ضرري کردم.

در » یکی بیشتر«با مفهوم شما را د. سپس شویهتر بتوانید با عظمت تصاعد آشنا زنم تا ب ابتدا برایتان چند مثال می

تواند قدرتمند  مفهومی که به ما نشان خواهد داد تصاعد در نتورك، تا چه اندازه می .کنم اي، آشنا می بازاریابی شبکه
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سازي در نتورك  هاي درآمدي عظیمی ایجاد کند. در نهایت هم انشااالله در قسمت بعدي، راز شبکه باشد و تفاوت

شود درآمدتان از چند  همان راز فعال کردن تصاعد در مجموعه. همان رازي که باعث می ؛کنم ا فاش میرا براي شم

  میلیون تومان به چند صد میلیون تومان در ماه برسد.

  چند مثال باورنکردنی از مفهوم تصاعد

د حسابی و تصاعد ها، یک توضیح کوچولو و کمی ریاضیاتی به شما بدهم در مورد تفاوت تصاع قبل از این مثال

شوند.  شوند اما در تصاعد هندسی، اعداد در هم ضرب می هندسی. ببینید در تصاعد حسابی، اعداد با هم جمع می

  :یک نمونه از تصاعد حسابی مثلاً

            ,...40  ,37  ,34  ,31  ,28  ,25  ,22  ,19  ,16  ,13  ,10  ,7  ,4  ,1  

  شده تا عدد بعدي بدست بیاید. جمع،  3اند و هر عدد با عدد  شروع شده 1با  بینید این اعداد همانطور که می

  :و یک نمونه از تصاعد هندسی

    ,...1594323  ,531441  ,177147  ,59049  ,19683  ,6561  ,2187  ,729  ,243  ,81  ,27  ,9  ,3  ,1  

  شده تا عدد بعدي بدست بیاید.  ضرب،  3د در عدد اند اما هر عد شروع شده 1بینید این اعداد هم با  همانطور که می

رسیدیم اما در تصاعد  40بار تکرار، به عدد  14تصاعد حسابی، بعد از مثالِ تفاوت این اعداد، ناگفته پیداست. در 

هزار برابر بزرگتر از  40 رسیدیم که تقریباً 1,594,323 بار تکرار، به عدد باورنکردنیِ 14هندسی، بعد از همین 

افتد و نه تصاعد  قدرت تصاعد هندسی است. در نتورك هم، تصاعد هندسی اتفاق می ،است!! و این 40دد ع

حسابی. اما به شرطی که ققش را پیدا کنیم.ل  

  کاغذي! سفینۀ: از اینجا تا ماه، با یک 1مثال
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از وسط تا کنید. سپس آن را بار  بردارید و یک A4توانید همین الان امتحان کنید! یک برگ کاغذ  این مثال را می

بینید با  تا کردن را تکرار کنید. همانطور که می تا شده را دوباره از وسط تا کنید. و به همین ترتیب همین کارِ برگ

هر بار تا کردن، ضخامت ه ضخامت کاغذ شود. حالا یک سؤال: بنظر شما براي اینک تا شده بیشتر و بیشتر می کاغذ

 50چند بار باید کاغذمان را از وسط تا بزنیم؟  ،اي بشود صفحه 200یک کتاب معمولی  کلفتیِ تا شده، به اندازة

اشتباه هستند و البته خیلی دور از جواب اصلی. شما اگر فقط  ،این اعداد ۀهم بار! 200بار؟ و شاید هم  100بار؟ 

کنید؟! امتحان کنید.  ود! باور نمیش اي می صفحه 200بار آن کاغذ را تا بزنید ضخامتش به کلفتی یک کتاب   8

  امتحان کردن را دارد. شود. اما ارزشِ اما قبلش بگویم که بعد از ششمین تا، دیگر تا زدن، خیلی سخت می

کردنش سخت است اما شما را به ماه  شود؟ باور بار تا بزنید چه می 42کنید اگر همین کاغذ را  حالا فکر می

برج  ،اید!!! راستی شود چون شما به خورشید رسیده مراقب باشید خیلی داغ می ،زنیدبار تا ب 51د!! و اگر رسانَ می

انگیز تصاعد! ! این است قدرت اعجابشود میبار تا زدن، ضربه فنی  23با فقط خودمان  میلاد  

زمین تا خورشید  متر است. فاصلۀ میلی 0.05براي افراد دوستدار ریاضی: ضخامت یک برگ کاغذ، حدود  (صرفاً

 متر است. و معادلۀ 435برج میلاد  کیلومتر و ارتفاع 384,400کیلومتر و فاصله زمین تا ماه  149,600,000

  فاصله به متر است.) Lتعداد دفعات تا زدن و  nکه  L ) =n ^ 2 * (0.00005مربوطه عبارتست از: 

  ریالی! 1: میلیونر 2مثال

  جدول زیر را در نظر بگیرید:

  ریال            32,768  16ماه   ریال           1  1ماه 

  ریال            65,536  17ماه   ریال           2  2ماه 

  ریال          131,072  18ماه   ریال           4  3ماه 

  ریال          262,144  19ماه   ریال           8  4ماه 

  ریال           524,288  20ماه   ریال         16  5ماه 

  ریال        1,048,576  21ماه   ریال          32  6ماه 
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  ریال        2,097,152  22ماه   ریال          64  7ماه 

  ریال        4,194,304  23ماه   ریال        128  8ماه 

  ریال        8,388,608  سال دوم  ریال        256  9ماه 

  ریال      16,777,216  25ماه   ریال        512  10ماه 

  ریال      33,554,432  26ماه   ریال      1024  11ماه 

  ریال      67,108,864  27ماه   ریال      2048  سال اول

  ریال     134,217,728  28ماه   ریال      4096  13ماه 

  ریال     268,435,456  29ماه   ریال      8192  14ماه 

  ریال     536,870,912  30ماه   ریال    16384  15ماه 

  ریالی. 1 : رشد تصاعدي2ِجدول 

کنیم. با این شرط که  ارزش خودمان شروع می یا همان یک ریال بی» یه قرون«در این داستان، ما با درآمد ماهیانه 

شروع ارزش  بی کردید که با یک ریالِ باور می ،مان را دو برابر کنیم. خدا وکیلی هر ماه، درآمدمان یعنی یک ریال

باور کردنش سخت  میلیون تومان در ماه برسید؟! مسلماً 53سال و نیم، به درآمد بیش از  2کنید و فقط پس از 

هاي سال  تا تک تومانی در ماه در آورده باشید و یا در نیمه 200فقط  ،زمانی که در پایان سال اول است مخصوصاً

به همین دلیل است که  له باور کردنش سخت است و اتفاقاًهزار تومان در ماه نرسیده باشید! ب 15هنوز به  ،دوم

کنند. در حالیکه فقط باید کمی بیشتر به خودشان و نتورك  در همین زمانها رها می خیلی از افراد، نتورك را دقیقاً

گرفتند چگونه تصاعد را در  فهمیدند و مهمتر اینکه یاد می دادند! اي کاش معناي تصاعد را می مهلت می

 شان به کار بیاندازند. عهمجمو

  اي تصاعد در بازاریابی شبکه

اي، مفهوم تصاعد  هاي بازاریابی شبکه است. متاسفانه اکثر آموزش اي، تصاعد یابی شبکهیکی از مفاهیم مهم در بازار

د بالاخره توانن کنند. یعنی نمی جا ختم می کنند و کار را به همین هاي ما) بیان می را با چند مثال جذاب (مثل مثال

ها تصاعد رخ  د. یا اینکه چرا در بیشتر مجموعهخور به چه درد ما نتورکرها می ،ب این تصاعدتوضیح دهند که خُ
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ها لازم است که ببینیم تصاعد  افتند؟ براي رسیدن به جواب این پرسش ها سریع از کار می دهد و اکثر مجموعه نمی

  توانیم راه فعال کردنش را بیاموزیم. کند. آنگاه بهتر می در نتورك چگونه عمل می

  »یکی بیشتر«مفهوم 

، اثرش خیلی زیاد است! یکی بیشتر، یعنی چند »یکی بیشتر«در نتورك، «این را از من به یادگار داشته باشید: 

یکی «دهم که معناي  الان برایتان بیشتر توضیح می» برابر! چون در نتورك، قانون تصاعد هندسی حکمفرماست.

  د.خور چیست و چرا به درد ما نتورکرها می »بیشتر

، اثرش خیلی زیاد است! یکی بیشتر، یعنی »یکی بیشتر«در نتورك، 

  چند برابر! چون در نتورك، قانون تصاعد هندسی حکمفرماست.

  یک نسل بیشتر» = یکی بیشتر« -الف

یر دارد. فرض کنید شکل زیر تأثخواهیم ببینیم اگر سازمان شما فقط و فقط یک نسل بیشتر پیش برود چقدر  می

  گیرد. نفر ورودي می 4دهد که هر نفر  شما را نشان می مجموعۀ

  شما         نفر  1

  نسل اول    نفر    4

  نسل دوم    نفر  16

  نسل سوم    نفر  64

 نسل چهارم  نفر  256

  )1+4+16+64+256=341نفر.  ( 341تعداد کل افراد سازمان شما تا چهار نسل عبارتست از 

شود. بنظر شما در این حالت،  شان را بگیرند چه می نفر ورودي 4تان هم هر کدام  حالا بیایید ببینیم اگر نسل چهارم

  کند؟ با هم ببینیم. یک نسل به سازمان شما، سازمان شما چقدر تغییر می با اضافه شدن صرفاً
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......  

  نسل چهارم  نفر    256

 نسل پنجم  نفر  1024

برابر  4باره  ه یکن شما فقط با اضافه شدن یک نسل، بنفر! یعنی سازما 1365شود  ن شما میتعداد افراد سازما

ش و همینطور افزایش قابل ملاحظۀ پورسانت شما خواهد باعث افزایش چند برابري فرو ،این شود. و قاعدتاً می

خیلی ناچیز بوده است.  تقریباً نفر جدید، تأثیر شما 1000توجه دارید که براي ورودي شدن این حدوداً  شد. (حتماً

  و این یکی از مزایاي دیگر نتورك است.)

تان  یک نسل به سازمان شما، فروش یعنی با اضافه شدن صرفاً». تصاعد عمقی«گویم  من به این نوع تصاعد می

  شود. چند برابر می

  یک شاخه بیشتر » = یکی بیشتر« - ب

تان فقط و فقط یک نفر بیشتر ورودي  ببینیم اگر شما و افراد سازمانخواهیم  حالا با در نظر گرفتن مثال قبلی، می

  بگیرند چقدر تأثیر دارد.

  نفره 5سازمان   اختلاف تعداد افراد هر نسل

  (تعداد افراد هر نسل)

  نفره 4سازمان 

  (تعداد افراد هر نسل)

  

  شما  1  1  0

  نسل اول  4  5  1

  نسل دوم  16  25  9

  نسل سوم  64  125  61

  نسل چهارم  256  .....  ؟

  نسل پنجم  1024  .....  ؟

  نسل ششم  4096  .....  ؟

  نسل هفتم  16384  .....  حدودي حدس بزنید؟

  .تأثیر یک شاخه بیشتر در اندازه سازمان: 3جدول 
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هزار  60کند؟ خیلی زیاد!  بنظر شما این یک نفر ورودي بیشتر، در نسل هفتم سازمان شما چقدر تفاوت ایجاد می

تر و  هاي پایین آید اما در نسل بینید این اختلاف در ابتداي شروع کارتان، خیلی به چشم نمی همانطور که مینفر! 

  شود.  فقط و فقط به دلیل تصاعد، این اختلاف، به طرز وحشتناکی زیاد می

  ».تصاعد عرضی«گویم  آید و به آن می من از این نوع تصاعد خیلی بیشتر خوشم می

» نسل« ، از واژة»سطح«چرا بجاي واژة هاي بالا،  ورکرهاي باهوش: آیا پی بردید که در مثال(یک معما براي نت

  کنم؟!) استفاده می

دانستم. بله، بیشتر ما  اینها را از قبل می می خسته شده باشید و بگویید همۀشاید با دیدن این اعداد و ارقام ک

ه تابحال از بعید است ک ،خواهم برایتان فاش کنم حالا میکه  ایم. اما رازي نتورکرها با تصاعد، تا حدي آشنا بوده

  و الی آخر. 16شود  می 8، 8شود  می 4، 4شود  می 2خواهم بگویم که چگونه  میکسی شنیده باشید. 

  اي (روش فعال کردن تصاعد) سازي در بازاریابی شبکه راز بزرگ شبکه

  روش فعال کردن تصاعد) این است:اي (یا همان  سازي در بازاریابی شبکه راز بزرگ شبکه

نفر ............ بگیرند  5الی  3کنید تا آنها هم بتوانند  کمک..............  بگیرید (نسل اول) و به آنها  نفر 5الی  3

 5الی  3کنند تا آنها هم  کمکدهید که به افرادشان (نسل دوم)  آموزش(نسل دوم) و سپس به آنها (نسل اول) 

  باید پیش بروید تا تصاعد فعال شود. همین!!! نسل 3..  بگیرند(نسل سوم)! یعنی تا نفر .........

  

سازي  بزرگترین راز شبکهخط،  3اید، همین! شاید باور کردنش سخت باشد اما در همین  بله درست متوجه شده

ن شاید به من بگویید برو را بیان کردم! البته نگران نباشید جزئیاتش را در ادامه توضیح خواهم داد. الا در نتورك

بار که به اهمیت این جملات به عنوان راز  دانستم! حق دارید! من هم اولین بینیم بابا، این را که از قبل می

ها نتورکر بزرگ و  سازي در نتورك پی بردم شاخ درآوردم! شاید صدها بار چیزهایی شبیه این را از دهان ده شبکه
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سازي، اینقدر صریح و واضح در  کردم که راز شبکه بودم اما هیچوقت فکر نمیاي شنیده  مربی بازاریابی شبکه

  کردم. توجهی می هاي آنها نهفته است! چیزي که هر روز جلوي چشمانم بوده اما من به آن بی لابلاي حرف

دها بار این راز را از دهان دهها نتورکر بزرگ و مربی شاید ص

سازي،  کردم که راز شبکه نتورك شنیده بودم اما هیچوقت فکر نمی

  هاي آنها نهفته است! نقدر صریح و واضح در لابلاي حرفای

راجع به نتورك تغییر کند! و آن  تان کاملاً ام. اگر آن را بگویم شاید دیدگاه اصلی را به شما نگفته هرچند هنوز نکتۀ

توانید جاهاي خالی را  شما می ام. مثلاً هبینید، جاهایی را خالی گذاشت نکته این است: همانطور که در عبارات بالا می

انگیزه و غیره. اما درستش این  کار، جوان با ها پر کنید: آقا، خانم، فروشنده، نتورکر باسابقه، فرد تازه با این واژه

  کنم: ! پس عبارت بالا را اینگونه تکمیل میآساست: 

بگیرند (نسل دوم)  آسنفر  5الی  3نها هم بتوانند کنید تا آ کمکبگیرید (نسل اول) و به آنها   آس، نفر 5الی  3

 آسنفر  5الی  3کنند تا آنها هم  کمکدهید که به افرادشان (نسل دوم)  آموزشو سپس به آنها (نسل اول) 

  پیش بروید تا تصاعد فعال شود. همین!!! آس هاباید با  نسل 3تا بگیرند(نسل سوم)! یعنی 

  

 ،را تعریف کنم. یعنی باید بگویم منظور از اینکه یک نفر آس است» آس«باید تر شد! حالا  کننده غلط نکنم گیج

هم استفاده » لیدر«و » راهبر فروش«، »آدم جدي«هاي دیگري مثل  توانید بجاي آس، از واژه یعنی چه. البته می

اي، یک فرد  مقاله کنم در پسندم. سعی می را میآس  در ادامه توضیح خواهم داد واژةکنید. اما به دلیل خاصی که 

بطور خلاصه بد نیست بدانیم که یک فرد آس، خودش در  شناسایی وي را بهتر توضیح دهم. فعلاً آس و نحوة

کند پس خیلی غُر  داند که براي خودش کار می جستجوي شماست بجاي اینکه شما به دنبالش بروید، و چون می

گذاري  داند که باید براي موفقیتش سرمایه گذارد، می ارد و میاش زمان بگذ داند که باید براي یادگیري زند، می نمی

هاي لازم براي نتورك (یعنی آشنا شدن با افراد جدید، دعوت از افراد و  کند، و از همه مهمتر فعالیت کند و می
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ر د» آس«دانیم که یک فرد  ما بطور ضمنی و شهودي می ۀدهد. یقین دارم هم معرفی فرصت) را هر روز انجام می

  نتورك چگونه است.

 3«هاي  ام را روشن کنم یعنی واژه رنگ کرده هایی که در عبارت بالا، پر بحث، بگذارید تکلیف واژه قبل از ادامۀ

نفر یا بیشتر و کمتر نیست. بسته به پلن، این  5یا  4، 3 دعوا سرِ». نسل 3تا «و » آموزش«، »کمک«، »نفر 5الی 

 2دهد. در مورد باینري که  نفر جواب می 5الی  3هاي فعلی ایرانی،  ما در بیشتر پلنتواند کم و زیاد شود ا اعداد می

هم که سخن بسیار است. اما این را بگویم » آموزش دادن«و » کمک کردن«هاي  نفر هم کافی است. در مورد روش

یعنی » ها! آسها است و نه غیر  آس کمک و آموزش، مخصوصِ«این است که  آموزهکه یکی از نکات اصلی این 

ها را از بین  ها و نداشتن سیستم کمک و آموزش درست، آس توجهی به آس توانیم با بی مان باشد که ما می حواس

نسل پیش  3فهمید چرا تا کنم تا ب جملات بالا را تکرار می بار دیگر یکی از ، یک»نسل 3تا «ببریم. و در مورد 

ها را وارد  آس کنند تا آنها هم نسل سومِ کمکدهید که به نسل دوم  آموزشبه نسل اول، «کند:  رفتن، کفایت می

نسل  3کنم  شود. البته باز هم تکرار می نسل، کامل می 3امیدوارم فهمیده باشید. یعنی کار یک نتورکر، در » کنند!

  سطح ورودي! 3آس و نه 

  شود! نسل تکمیل می 3و کمک در  آموزشکار یک نتورکر با 

  دهم.  سازي تصاعد را با شکل، نشان می رم را بهتر برسانم روش فعالبراي اینکه منظو

  کنند: به عنوان رشد تصاعدي مجموعه برایمان رسم می این چیزي است که معمولاً
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  : نمایش رشد تصاعدي در نتورك 1شکل 

  که خب نیازي به توضیح بیشتر ندارد.

  اینطوري رسم شود:اما همانطور که با هم دیدیم به نظر من شکل درست باید 

  

  آس است) نشاندهندة Aسازي تصاعد در نتورك (در تئوري) ( : روش فعال 2شکل 
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داد و تان رخ خواهد  تصاعد در مجموعه مطمئناً ،اي مثل شکل بالا که همگی آس هستند بسازید یعنی اگر مجموعه

افتد! (به تفاوت نسل و سطح در شکل  این تصاعد را رسم کنید چون خودش اتفاق می نیازي نیست که دیگر ادامۀ

  دقت کنید.) 2و  1

چیزي  افتد مثلاً بلکه آنچه در واقعیت اتفاق می ،افتد گاه نمی دانیم که در عمل این اتفاق هیچ مان می هر چند همه

  شبیه شکل زیر است:

  

  سازي تصاعد در نتورك (در عمل) : روش فعال 3شکل 

گیرند بلکه باید آنها را پیدا کنید و  ها لزوماً به دلخواه شما در شبکه قرار نمی سبینید آ همانطور که در شکل بالا می

خواهند نتورك کار کنند  هاي با علامت ضربدر، افرادي هستند که نمی شان بدهید. دایره شان کنید و آموزش کمک

هاي با علامت سؤال، افرادي  دایرهشوند.  وقت آس نمی هیچ این افراداند که خوش بگذرانند و غیره.  فقط آمده و مثلاً

وقت  اند که این بیزنیس را جدي بگیرند و انجام دهند. مثلاً و تعهد نداده ،اند هستند که هنوز اعلام آمادگی نکرده

  گذارند. اما قابلیت آس شدن را دارند. درست و حسابی نمی

  اید: کردهها پیدا  آس در این موقعیت 3بینید در این مثال، شما  همانطور که می
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 در سطح دوم از دست دوم -

 در سطح اول از دست سوم -

 در سطح سوم از دست پنجم -

هایتان را تکمیل کنید. حالا باید با آنها کار  از آس» نسل اول«اید  پس باید به شما تبریک بگوییم چون توانسته

  شوند. ها وارد  کنید تا نسل دوم از آس

  یک تمرین مهم

تان را مثل  تان نزدیک هستید، مجموعه ندازه به بیدار شدن غول تصاعد در مجموعهبراي اینکه ببینید تا چه ا

ها خط بکشید یا آنها را پاك کنید. حالا ببینید  آس برد بکشید. سپس روي غیر هاي بالا روي کاغذ یا وایت مثال

 ۀانگیز این است که فاصل حیرت تا چند نسل را تکمیل کرده است. واقعیت ،تان باقی مانده چیزي که از مجموعه

نسل است. پس، از این به بعد  3میلیون تومان در ماه، فقط و فقط پر کردن همین  50شما تا درآمدهاي بالاي 

بلکه فعال  ،مان ما را گول نزند! چون رشد ظاهري مجموعه مهم نیست مان باشد که رشد ظاهري مجموعه حواس

  کنند نه سایر اعضاي شبکه. تصاعد را فعال میها هستند که  شدن تصاعد مهم است. و فقط آس

تان را  درخت مجموعه تان را نخورید. ریشۀ گول رشد ظاهري مجموعه

تان گره بزنید و محکم کنید. بعبارت دیگر،  هاي مجموعه باید به آس

  ها بنا کنید و لاغیر! تان را بر آس هاي ساختمان مجموعه باید ستون

 کند! ها در نتورك را حل می اي که مشکل ریزش نکته .وري هم اضافه کنمکنک دوست دارم آخر سر، یک نکتۀ

ا بخوانید. (انشااالله در حالا دیگر خودتان تا آخرش ر» کنند! ها را جبران می ها هستند که ریزش همین آس« اینکه

  دیگري توضیح خواهم داد.) مقالۀ
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کنم. رازي که بنظرم باید با  تر بیان می شکلی ساده سازي در نتورك را به بار دیگر راز بزرگ شبکه و در انتها، یک

  :طلا نوشت

تان به تصاعد بخورد. و براي فعال  براي اینکه در نتورك موفق شوید باید آنقدر دوام بیاورید تا مجموعه

  تان اطمینان حاصل کنید. ها به مجموعه نسل، از ورود آس 3تان، باید حداقل تا  کردن تصاعد در مجموعه

شما نتورکر عزیز به تصاعد بخورد و طعم درآمدهاي میلیاردي را بچشید. باور کنید که  ۀروزي که مجموع به امید

  یک زندگی پر از رفاه مالی و زمانی، حق تک تک ماست فقط باید راهش را پیدا کنیم.
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  نویسنده: جردن آدلر            گویند! اعداد دروغ نمی: 2بخش 

بار شکست خوردن، سرانجام با  11بعد از  ،»جردن آدلر« ،که چگونه نتورکر بزرگ بینیم در این بخش، می

شود یعنی یافتن  سازي آشنا می اتفاقی با راز بزرگ شبکه اش، بطور کاملاً عضویت در دوازدهمین شرکت نتورکی

  یر داد.اش را براي همیشه تغی سازي تصاعد در نتورك! رازي که به قول خودش زندگی ها و روش فعال آس

توانید براي اطلاعات بیشتر به  اثر جردن آدلر است که می »پول ساحلی«(این بخش از کتاب برگرفته از کتاب 

  مراجعه کنید.) فروشگاه وبسایت دایرکتور

  

  گویند! اعداد دروغ نمی

حاصل کاري که صرف کرده بودم  يا نهیو هز ،يزمان، انرژ بابتشرکت مختلف،  یازدهسال و کار در  دهبعد از 

. براي گذشته بود خیو تار ی، فاسدمیقد هاي غذایی مکملو  یآموزش يها پر از جزوهکه  ییها جعبه نداشتم مگر

  .شده بودم دیناام يا شبکه یابیبازارصنعت از  همیشه، 

کرده بود و  ازدواج. کرد یم تیصنعت فعال نیبود که در ا يونریلیجوان م ،راس. وقت بود که با راس آشنا شدم آن

اسپورت سوار  نیماش. کرد یم یزندگ زونایرآ لید سکاتسدر ا يدلار ونیلیم نیچند يا با همسر و فرزندش در خانه

اما  م،ه بودیبا هم کار نکرد هرگز. صنعت به دست آورده بود نیدر ا یکلان يها پول ،یجوان نیو در همان سن شد یم

و  میملاقات کرد يا در کافه م،یبا هم آشنا شد یدوست مشترک قیطر ازشده بودم.  شریچشمگ تیموفقمن شیفتۀ 

من گفته  به. رمیبگ ادیاسرار کارش را  یو بعض نمیرا بب اش یخانگ کاراش بروم تا دفتر از من دعوت کرد به خانه

اي شکل  هبه مسیر اختصاصی دایرت. باشم که دور تا دور آن درختان نخل بلند کاشته شده اس يا بود دنبال فواره

چهار ستون سفید  ،ي پا نگذاشته بودم. ورودي عظیم بناا نهاتا پیش از آن هرگز به داخل چنین خ. اش پیچیدمنهاخ

در به . رسید سنگین باشد نظر می در بزرگی بود و به. زنگ در را زدیم. یل هم همراهم بوددوستم د. آسا داشت غول
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. متر بود حدود هزار اش به گمانم خانه. یراهن هاوایی به تن داشتپا و راس را دیدم که شلوار برمود. آرامی باز شد

 .دگرگون کردبراي همیشه نیم ساعت بعدي زندگی مرا 

او به همراه همسر و فرزندش در سواحلی در  ةشد هاي قاب جا پر از عکس برد. همه اش خانگی کارراس ما را به دفتر

روز گرم تابستانی بود و راس به . یک پر شده بود رشد فرديبا صدها کتاب  بلندهاي  نقاط مختلف دنیا بود. قفسه

ي راس شروع کردیم، اما چیزي نگذشت که  ي خانواده ابتدا با صحبت درباره. تعارف کرد خنکلیوان آب یک ما 

ه خواستم بدانم راس چگون می. من داستان خودم را براي راس تعریف کردم. وکار رسید گفتگوي ما به کسب

راس از انجام آن عاجزاند.  رشاندر تمام طول عم ها خیلیکاري را انجام دهد که  ،ظرف پنج سالاست توانسته 

سی  الیبیست را داشته باشید که  گیآماداین باید شما  ، سروکار داردعضوگیري وکاري که با هر کسبدر «گفت 

براي . دیاي باش مالی، بیمه، و یا بازاریابی شبکه ریزي املاك، برنامه که در کارکند  فرقی نمیرا عضو کنید. نفر 

 شان سوم یکدهند.  نمیانجام هیچ کاري  مطلقاً از اعضاي شماسوم  یکد. نفر را عضو کنی 30 الی 20شروع باید 

 هزارگروه چنداز آنها، یک یکی  معمولاًشود.  شان می نصیب خوبیدرآمد هم و یک سوم دیگر . کنند می کارکمی 

  »سازد. نفره می

نفر را عضو  30الی  20وکار عضوگیري، باید حدود  در هر کسب

کند که در کار املاك، بیمه، و یا بازاریابی  کنید. فرقی نمی

  نفر را عضو کنید. 30الی  20اي باشید. براي شروع باید  شبکه

یر دهند. همچنین خیلی از کنند تا این اعداد را تغی ها را دیده است که سرسختانه تلاش می او به من گفت که خیلی

کنندگان  هاي عملی، سعی دارند که توزیع کارها را دیده که با برگزاري مداوم جلسات آموزشی و کارگاه تازه

اي موفق  توانند در بازاریابی شبکه ها می در نهایت، بعضی«شان را تحریک کنند و راه بیاندازند. او گفت:  ضعیف

فایده  کنید، بی تان صرف می مام انرژي و زمانی که براي رشد اعضاي ضعیف گروهتوانند. ت ها هم نمی شوند و بعضی
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کنندگانی صرف کنید که از ابتدا،  است. در عوض بهتر است همان زمان و انرژي را اولاً براي کمک به توزیع

  »کار هستند و ثانیاً صرف عضوگیريِ اعضاي جدید بکنید. به برانگیخته و آماده

ادعایش از من خواست که صاحب یک بنگاه معاملات املاك موفق را پیدا کنم و از وي بپرسم راس براي اثبات 

تقریباً در همۀ موارد، این «که حدودا باید چند مشاور استخدام کند تا بالاخره به یک مشاور کاربلد برسد. او گفت 

ک شرکت مناسب ملحق شوم و بعد هم از من خواست یک بار دیگر به ی» عدد چیزي بین بیست تا سی نفر است.

این بار بروم و بیست تا سی نفر ورودي بگیرم. و اضافه کرد که اگر این کار را انجام دهم دیگر مجبور نیستم تا 

آخر عمر کار کنم! باور کردنش برایم کمی سخت بود، اما به او اعتماد کردم و گفتم هر طور شده می خواهم 

رفی که زد حقیقت دارد یا نه. اما حداقل این را می دانم که در آن زمان امتحانش کنم. راستش نمی دانم آیا ح

  حرفش را باور کردم چون صاحب زندگی اي بود که من آرزو داشتم.

دانستم اگر بطور مداوم هر هفته با سه الی  در کل عمرم حتی یک نفر را هم براي موضوعی عضو نکرده بودم. اما می

توانم ماهیانه یک نفر ورودي بگیرم. پس فهمیدم که یک برنامۀ دو ساله با ماهیانه  چهار نفر ملاقات کنم قطعاً می

  شود بتوانم به عددي بین بیست تا سی نفر ورودي برسم. یک نفر ورودي، باعث می

موقع هنوز یک شغل  اي ملحق شدم. آن به این ترتیب و با این برنامۀ جدید، به دوازدهمین شرکت بازاریابی شبکه

کردند. تنها وقتی که براي ساختن  مدیریتی در یک شرکت هواپیمایی داشتم و شش نفر مربی هم زیردستم کار می

  ام برایم باقی مانده بود، ساعت ناهارم بود. وکار در کنار کار اصلی کسب

س راه کنندگان مستقل، خدمات مخابراتی مثل تما اي از توزیع اي جدیدم به کمک شبکه شرکت بازاریابی شبکه

کنندة مستقل شدم. براي اینکه درآمد خوبی داشته  کرد. من هم یک توزیع دور، پِیجر و اتصال به اینترنت ارائه می

باشم لازم بود حداقل بیست مشتري مخابرات راه دور پیدا کنم و افرادي را هم وارد کنم که آنها هم همین کار را 

طور بابت  دادم و همین هایی که به آنها می قاعدتاً بابت آموزشکرد  انجام دهند. اگر سازمان توزیع من رشد می
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اي، به اندازة  کردم. در بازاریابی شبکه کردند، پورسانت دریافت می شان مصرف می خدماتی که آنها و مشتریان

  گیرد. کنید به شما پورسانت تعلق می تان ایجاد می حجم فروشی که خودتان و تیم

کنم تا  استراحت ناهارم استفاده می وقتهر هفته از سه  یختم به این صورت بود کهاي که براي خودم ر برنامه

اي نوشته بودم که  یک صفحه ةیک متن معرفی سادهاي احتمالی معرفی کنم.  وکارم را به مشتریان و ورودي کسب

ین نزدیک دفترم در خیابان میل یشنتاي به نام کافی پلَ در کافه ملاقات رد، و هر هفته سه قرارب دقیقه زمان می بیست

وچهار ماه آینده، کارم را به سه نفر در هفته (دوازده نفر  . هدفم کلاً این بود که براي بیستدادم مپی ترتیب میدر ت

نفر  سیتا  بیستتوانستم به عددي بین  به این ترتیب میدر ماه) معرفی کنم و هر ماه یک نفر ورودي بگیرم. 

  ه باشم!که راس گفته بود، دیگر هرگز نیاز به کار کردن نداشت طور آنورودي برسم و 

نفر  12نفر در هفته ( 3ماه آینده، کارم را به  24هدفم کلا این بود که براي 

  در ماه) معرفی کنم و هر ماه یک نفر ورودي بگیرم.

خواندم. مارشال و » پِلوایتمارشال اَ«چلی به نام  و اي راجع به مرد خل موقع در مجلۀ تایم مقاله به یاد دارم آن

بودند. آنها اعلام کرده بودند که پایان » دروازة بهشت«دخترش بانی نتلز، رهبران یک گروه مذهبی به نام  دوست

وهشت نفر از  مصادف است. آقاي اپلوایت، سی 1997در سال » هالی«سنگ  شان با ظهور شهاب عمر گروه

شان بتواند سوار فضاپیمایی شود که حامل حضرت مسیح است و  روح پیروانش را متقاعد کرد خودکشی کنند تا

وهشت نفر را متقاعد کند تا  کنید اگر یک آدم دیوانه توانسته سی سنگ پنهان شده است! فکر نمی در پشت شهاب

 توانید بیست الی سی نفر را متقاعد سنگ شوند، شما هم احتمالاً می مسیح سوار شهاب خودکشی کنند و با عیسی

  اي را انجام دهند؟ کنید که همراه شما بازاریابی شبکه

نفر را متقاعد کند تا خودکشی کنند و با  38 توانستهیک دیوانه  اگر

الی  20توانید  می هم احتمالاًسنگ شوند، پس شما  مسیح سوار شهاب عیسی

  اي را انجام دهند! بازاریابی شبکههمراه شما کنید که  را متقاعدنفر  30
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یک در  اي، ۀ اجارهخواب خانه و یک سگ در یک آپارتمان سه دو هم به همراهدر همان دورانی که با راس آشنا شدم، 

یک جیپ . دلار در ماه بود 200سهم من از اجاره . کردم زندگی می ،1950 ۀده مربوط به سیمانی ساختمان بلوك

ربراي  لباسو رختتعدادي ها بود:  دارم این. همۀ دارونداشتم که جلوي آن تصادفی بود 1987ر مدل نگل

و  بلوك آجرنسوزدلاري، یک تخت، و یک میز پاتختی که از دو  700 کایت، یک جیپ، یک يکارهاي  موقعیت

پرداخت  برايدلار در سال بود و هر ماه  بیست هزاررآمدم کمتر از . دلا ساخته شده بود تخته سهیک 

  و موبایل هم نداشتم. هرگز از کامپیوتر استفاده نکرده بودم آن موقع،زدم. تا  وپا می دستهایم  صورتحساب

هایم برگشت نخورد. در این  چکتنظیم کنم که طوري ها را  هزینهو  وکتاب کنم کلی حسابهر ماه مجبور بودم 

نباید  هرگز کرده بودمکه صادر  هایی لغ چکامبمورد براي خودم یک اصل داشتم و آن اینکه در هر لحظه، مجموع 

از  ترتوانستم راهی پیدا کنم که بیش اگر می. بود اي العاده فوق نظریۀ. باشداز موجودي حسابم در همان لحظه بیشتر 

. چکی را تراز کرده باشم تا به حال هرگز پیش نیامده که دسته. شد هایم درآمد داشته باشم، شرایطم خوب می هزینه

بار  یکهایم پشت سرهم برگشت خورد، تا اینکه  ین ماه متوالی چکوکتاب از دستم دررفت و چند سرانجام حساب

  .وقتی به بانک رفتم، کارمند بانک کارتم را گرفت و دیگر پس نداد

 متريسانتی 120در  90 جدولروي دیوار اتاقم یک . کنم گیري اندازهکردم تا بتوانم پیشرفتم را  باید راهی پیدا می

اگر بتوانم صد جلسۀ معرفی کار برگزار کنم در جایی خوانده بودم که چون . کردم قسمتکشیدم و آن را به صد 

و براي اینکه بتوانم کل  بود )ED( اجرایی دایرکتور، رتبهدر شرکت ما بالاترین گیرم.  مسیر رفاه مالی قرار می

پس در پایین جدولی که روي دیوار کردم.  پورسانت را دریافت کنم، باید حداقل بیست مشتري هم ثبت نام می

یادم باشد که باید بیست تا  تا» تا پیدا کن 20«در بالا هم نوشتم ». ED: «نوشتمهم را  هدفمرسم کرده بودم، 

خوش « اضافه کردمدر آن شرایط و موقعیت، استرس زیادي داشتم، پس در بالاي جدول مشتري هم بیابم. 

  .یش از حد جدي نگیرمچیز را ب تا یادم باشد هیچ» بگذران!

بعد از هر . کردم شنبه، چهارشنبه، و پنجشنبه تنظیم می ساعت ناهارم براي روزهاي سهرا در  هاي معرفی کارمقرار

هدفم این بود که جدول را پر کنم و تا پیش از پر شدن . نوشتم هاي جدول می قرار، تاریخ آن را در یکی از خانه
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ام  را داشته ام معرفی هفتگیتوانستم ببینم آیا سه  هر هفته با یک نگاه می. ده باشماجرایی رسی دایرکتور رتبۀبه  ،آن

جدول من . بعد آنها را جبران کنم ۀهفت کهکردم  دادم، خودم را ملزم می اگر یکی دو قرار را از دست مینه. یا 

  .این شکل بودچیزي شبیه 

 !نوخوش بگذر      تا پیدا کن. 20

21/09  21/09  23/09  25/09  26/09  27/09  27/09  01/10  02/10  05/10  

06/10  06/10  10/10                

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                  ED 

  ».معرفی کار 3هر هفته «آدلر، جهت پیگیري شاخصِ  سالۀ 2: جدول برنامۀ 3جدول 

پیداست، جردن آدلر به خوبی نحوه ي هدفگذاري درست در نتورك را به کار برده (همانطور که از جدول بالا 

است. بعبارت دیگر بجاي تعیین هدف (غیر قابل کنترل)، او شاخص هاي قابل اندازه گیري و قابل کنترل را 

» فتهجلسه معرفی در ه 3«، از شاخص »یک ورودي در ماه«تعیین کرده است. یعنی بجاي فقط تعیین هدف خشک 

که یک شاخص پیشرو است استفاده کرده و از همه مهمتر اینکه آن را هم بصري کرده تا همیشه جلوي چشمش 

در مورد نحوه » از تو حرکت از خدا برکت«باشد و متعهد باقی بماند. براي اطلاعات بیشتر در این مورد به مقاله 

  فگذاري درست در نتورك، مراجعه بفرمایید.)هد
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گذاشتم  با او قرار می آمد حتماً اگر از خانمی خوشم می کردم مجرد بودم. وکارم را بنا می آن زمان که داشتم کسب

دادم و وقتی به اتاق خواب  آپارتمان را به او نشان می. کردم ام دعوت می رفتم و او را به خانه و بیرون می

توانید  دید. می را می» خوش بگذران!« و » تا پیدا کن 20«هاي  افتاد و عبارت چشمش به جدول میرسیدیم،  می

راحتی برایش توضیح  شد به دیگر این یکی را نمی» کیه؟ ED«: پرسید بعد می! کرد حدس بزنید که چه تصوري می

  داد!

به طور متوسط هر ماه یک . کرد می رشدکم  کارم کمو کسبکردم،  تدریج کامل می طور که جدول را بهانهم

. بعضی ماهها یک نفر، بعضی ماهها دو نفر، و بعضی ماهها هم ورودي نمی گرفتم. اما تمرکزم گرفتم می ورودي

هم جلسۀ معرفی برگزار کردم براي اعضاي تیمم  در عین حال سعی میروي ورودي کردن یک نفر در ماه بود. 

. انگار خودم بودم و اغلب اوقات تنها بودم از این رودم کاري کنم، و در ابتدا فقط من بودم که مایل بوکنم. 

  خودم.

دادم تا ببینم اصلاً تمایلی  کارم را به آنها نشان می و کردم. کسب شناختم قرار ملاقات تنظیم می با افرادي که می

معمولاً چند هفته بعد از اولین خواست با من همکاري کند، آن هم  دارند یا نه. تقریباً از هر یازده نفر یک نفر می

آمد.  وکارم، پول چندانی در نمی خواست، چون در مراحل ابتدایی رشد کسب دیدارمان. صبر و حوصلۀ زیادي می

دادم تا مطالعه و بررسی کند و چند روز بعد پیگیري  در پایان هر قرار ملاقات، چیزهایی به طرف مقابلم می

کردم؛ اما دو سال تمام، بدون هیچ تضمینی،  وکارم نمی ي صرف کسبکردم. درست است که ساعات زیاد می

ام بود. ایمان پیدا کردم که هر چیزي جواب  کاري خیال ناهارم شدم، و این محکی براي ایمانم به خودم و فرصت بی

  دهد، فقط به همان شکل که قرار است جواب دهد. می

  م،خیال ناهارم شد دو سال تمام، بدون هیچ تضمینی، بی

  ام. و این محکی بود براي ایمانم به خودم و فرصت کاري 
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یعنی  -من از هدفم که وارد کردن بین بیست تا سی نفر ورودي جدید بود کمی عقب ماندمماه،  24بعد از گذشت 

 جکی که شانزدهمین عضو من بود،. اي در حال رخ دادن بود العاده اما اتفاق فوقفقط نوزده تا ورودي گرفته بودم. 

به من گفت هرگز در . او جودي یک مادر، منشی و دانشجو بوده بود. کار با دوستش جودي صحبت کرد ةدربار

. او ساختن تیمش را از اتاق زده بود کار ما بسیار مشتاق و هیجان مورد کند، اما در برابر یک گروه صحبت نمی

و . و رشد کردد. رشد کر ش شروع بهیمت. عضو جدید گرفت پانزدهو ظرف چند ماه  اش شروع کرد نشمین خانه

عضو داشت و  دوازده هزارتیم او بیش از  ،ظرف دو سال! و رشد کرد رشد کردهم هاي من  و رقم چک. رشد کرد

  هم سر به فلک کشید!درآمد من 

 درآمدم کم بوداما . مهم نبود کار کنم یا نه، پول سرازیر بود. هرگز چنین چیزي را تجربه نکرده بودم ،تا پیش از آن

 پارهدو سال اول، درآمدي معادل یک کار طول در . بالاتر نرفتدر ماه دلار  دویستماه اول هرگز از  هشتو در 

بعد ناگهان چیزي  . در ماه بیست و چهارم، درآمدم در حدود دو هزار و هشتصد دلار در ماه بود.وقت مناسب داشتم

. درآمدم به سرعت شروع به افزایش مومنتومخوانده بودم:  یاشنیده  موردش درموقع فقط  تا آنرا تجربه کردم که 

به دست از نتورك رقمی که ماهانه ! رسیده بوددر ماه دلار  هزار 34به  مدرآمد سوم، و یان ماه سیاپ کرد. تا

  !ام از شغل ثابتم بود نهآوردم، دو برابر درآمد سالا می

  ام از شغل ثابتم شد! سالانه ام از نتورك، دو برابر درآمد درآمد ماهانه
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 .افزایش درآمد من در سه سال اول کارم به این ترتیب بود

  (ادامه) 1994سال     1992سال 

  سپتامبر

  اکتبر

  نوامبر

  دسامبر

  هزار تومان 100کمتر از 

  هزار تومان 100کمتر از 

  هزار تومان 100کمتر از 

  هزار تومان 100کمتر از 

  آوریل

  مه

  ژوئن

  ژوئیه

  اوت

  سپتامبر

  اکتبر

  نوامبر

  دسامبر

  تومان   4,680,000

  تومان   3,100,000

  تومان   2,180,000

  تومان   3,930,000

  )پایان سال دومتومان   (   2,950,000

  )شده اشباعاینجا همه می گفتند دیگه تومان (   1,350,000

  تومان   3,410,000

  تومان   2,340,000

  تومان   3,500,000

  1993سال 

  ژانویه

  فوریه

  مارس

  آوریل

  مه

  ژوئن

  ژوئیه

  اوت

  سپتامبر

  اکتبر

  نوامبر

  دسامبر

  هزار تومان 100کمتر از 

  هزار تومان 100کمتر از 

  تومان     180,000

  تومان     470,000

  تومان     850,000

  تومان     980,000

  تومان  1,167,000

  )پایان سال اولتومان (      960,000

  تومان   1,130,000

  تومان      720,000

  تومان   1,060,000

  تومان   1,470,000

  1995سال 

  ژانویه

  فوریه

  مارس

  آوریل

  مه

  ژوئن

  ژوئیه

  اوت

  سپتامبر

  اکتبر

  نوامبر

  تومان   3,780,000

 )سال و نیم 2تومان (   5,900,000

  تومان   6,230,000

  به حرفشان گوش نکردم!)(خوشحالم که تومان     8,500,000

  )دیده بودم تا آن زمانچکی که (بیشترین رقم تومان     13,655,000

  تومان   15,070,000

  تومان   18,505,000

  )پایان سال سومتومان (    16,700,000

  ار تا خود بانک رقصیدم)ب ولین(براي اتومان     20,915,000

  تومان   21,550,000

  تومان   34,750,000

  1994 سال

  ژانویه

  فوریه

  مارس

  تومان   1,540,000

  تومان       810,000

  تومان   1,570,000

  است.) 1ساله. (همان جدول شماره  3 : رشد درآمد ماهیانۀ جردن آدلر در یک بازة4جدول 

به نسبت متوسط درآمد ماهیانۀ یک ام. البته با توجه  حواستان باشد که براي فهم بهتر موضوع، درآمدها را به تومان تبدیل کرده(

هزار تومان؛ یعنی با این  180ام  دلار نوشته 180ایرانی و یک آمریکایی،  و نه با توجه به ارزش دلار در برابر ریال. مثلاً بجاي 

 .)هزار دلار است 5میلیون تومان و یک آمریکایی  5فرض که متوسط درآمد یک ایرانی  پیش
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 ۀهم. بدهی کارت اعتباریم را پرداخت کنمهزار دلار  36تدریج که درآمدم افزایش پیدا کرد، توانستم  به

را گرفتم،  ام کروکیاي خریدم، اولین ماشین لوکس  هانریزونا خآهایم را تسویه کردم، در جنگل کاج  صورتحساب

  !و موبایل خریدم

هاي مختلف،  در برنامه. شد ها دعوت می نی در همایشاز من براي سخنراپیوست.  رویاهام داشت به حقیقت می

هاي ماکارونی  بسته از آن،چند ماه پیش . چون تا آسان نبود همه تغییر واقعاً درك این. گرفتند مردم از من امضا می

  !منجویی ک غذا صرفه ۀخریدم تا در هزین سنت می 33و پنیر آماده به قیمت 

. کردم ستاره اقامت می 5هاي لوکس  کردم و در هتل ر سفر میشرکت به سراسر کشو رئیسبا جت شخصی 

حق  »راس. «نظیري بود شد. احساس بی پاس میهمه هایم  چک. نیاز پول داشتم ةدر حسابم بیش از انداز سرانجام

 درآمدم، آنها را پیدا کردمو وقتی پیدا کنم. م را یاه 1آستا  گرفتم می وروديباید بین بیست تا سی نفر ! داشت

  .شد رفتم، پول به حسابم واریز می رفتم و چه نمی دیگر چه سر کار میشد یعنی  2تبدیل به درآمد غیرفعال

  هایم را پیدا کنم. گرفتم تا آس نفر ورودي می 30 تا 20 بین باید

و از کارم اصلیم ادامه دهم،  ۀدر پانزدهمین ماه فعالیتم به این نتیجه رسیدم که قصد دارم این کار را به عنوان حرف

. من یک مدیر آموزشی میانی بودم و تیم کاري کوچکی داشتم ،در آن شرکت. در شرکت هواپیمایی استعفا کردم

یسم در میان گذاشتم، به عقلم شک کرد و سعی کرد قانعم کند که تصمیم اشتباهی ئهایم را با ر وقتی برنامه

  .است ام، اما به او اطمینان دادم که انتخابم درست بوده گرفته

. نوشتند کرد، خبر آن را در تابلوي اعلانات شرکت می شرکت هواپیمایی را ترك می ،ارشد مدیرانوقتی یکی از 

اي  من هم با خودم فکر کردم اگر اعلامیه. اما من جزو مدیران ارشد نبودم، و به همین دلیل استعفاي من اعلام نشد

هاي استعفاي مدیران را برداشتم و آن را به این  ناین یکی از اعلابنابر. اي خواهد بود براي خودم بنویسم کار بامزه

                                                           
١
  Builder: فردي که دلایل محکمی براي انتخاب نتورك دارد و تقریباً بدون نیاز به بالاسري می تواند سازمان بزرگی بسازد. -آس، راهبر، کاربلد، خودانگیخته  

٢
  Passive Income 
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هاي دیگري را  کند تا بتواند فرصت شرکت را ترك می ،دلرآجردن  ،مربی ارشد! توجه کنید«: ترتیب تغییر دادم

کمی به رییسم . هاي کارکنان، اتاق استراحت، و فضاهاي کاري نصب کردم این اعلان را در اتاق» دنبال کند.

اما چه کار . از این کارم خوشش نیامده بود اصلاً. ها را خودش از دیوارها بردارد نبرخورد، و مجبور شد اعلا

رسید، او هم تصمیم گرفت با من کار کند، و  در ماه هزار دلار 20به  موقتی درآمد؟ اخراجم کند؟ توانست بکند می

  !وقت شروع به فعالیت کرد تمام نتورکربه عنوان یک 

در آن زمان حتی کامپیوتر هم نداشتم. امروز . وکار را زمانی ساختم که خبري از اینترنت نبود من این کسب

بنا کردن   را سرعت ببخشند، اما اصولوکاري  هر کسبتوانند رشد  تکنولوژي و ابزارهایی در اختیار داریم که می

  .تغییري نکرده است وکار کسب

را  وکاري توانند رشد هر کسب داریم که میهایی و ابزارتکنولوژي  امروز

  وکار تغییري نکرده است. ، اما اصول بنا کردن کسبسرعت ببخشند

راحت  ،هاي پیشرفته مجهز به تکنولوژيو براي کارآفرینان جوان . زنم شخصی خودم حرف می ۀبر اساس تجرب

. است که بگویند اصول سنتی کار تغییر کرده و امروزه الگویی با تکنولوژي برتر براي رشد سریع لازم است

اصول بنظرم اما . تواند فرایند رشد و مدیریت سازمانی را تسهیل کند تکنولوژي مهم است و می. سوءتفاهم نشود

  .تغییري نکرده است سازي ارتباط ۀاولی

با فقط ام  توانسته اي که اساس کار آن بر تکنولوژي استوار است، یک شرکت بازاریابی شبکهدر سه سال اخیر در 

، بدون استفاده از ة فعالکنند توزیع دو هزاربیش از  . در بینرکورد بزنم وکار، ۀ کسبتوسع ۀاستفاده از اصول اولی

یک نفر یک  ،را از صفر شروع کردم مبالاترین رتبۀ شرکت دست پیدا کنم. کارهاي اینترنتی توانستم به  راهکار

نفره ساختم. هزار  20 یک سازمانسال  3و در کمتر از  ورودي گرفتمنفر  122هفته،  145در مدت  شخصاًنفر. 

هزار دلار در ماه  50که بخش دائمی آن بیش از هزار دلار در ماه رسیده،  100درآمدم از چند صد دلار به بیش از 

  .است
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استفاده و ایمیلی هم از بازاریابی انبوه . نخریدم(براي تماس گرفتن)  هم 3هیچ سرنخیو هرگز تبلیغی نکردم 

کنم که کارم را  افتخار می. براي ورود به شرکت جدید، کسی به من پیشنهاد زیرمجموعه یا پول کلان نداد. نکردم

  .شروع کردمکار  تازهکنندگان  درست مانند بسیاري دیگر از توزیع

 ام. . راهبران بزرگی در سازمانم داشتهافتخار و اعتبار این پیشرفت را منحصرا به خودم اختصاص دهمتوانم  نمی

توانم به  می. اما این را آنها بسیار اندك بود ۀاي نداشتند یا سابق اي در بازاریابی شبکه بسیاري از آنها هیچ سابقه

بینم که با  را می ها بسیاري از جوان. بالایی دارند ريپذی طلبی و مسئولیت چالش ةاغلب آنها انگیزکه ت بگویم أجر

تکنولوژي  ه اینترنت وحد ب از وابستگی بیش ایرادشان،ترین  بزرگ. اي مشکل دارند اصول رشد در بازاریابی شبکه

از  در عوضاند و  رشد را به طور کامل کنار گذاشته ۀاصول اولی آنهابسیاري از . است وکارشان کسببراي ساختن 

انتظار دارند  کنند تا بتوانند با افراد بسیار زیادي ارتباط داشته باشند. آنها استفاده میهاي اتوماتیک  یستمس

به مشکل  ،وفادار و حفظ آنها در درازمدت راهبرانبا جذب  قطعاً. این افراد تکنولوژي به جایشان کار کند

  .خورند برمی

  :تي مهم را باید در نظر گرف در اینجا چند مسئله

  .ماه برنامه داشته باشید و به دقت به آن عمل کنید 24تا  18باید براي مدت . 1

  .هاي ناهارتان به درآمد بالایی دست پیدا کنید توانید با استفاده از ساعت می. 2

  .استتان  از افراد سازمانیک یا دو نفر  ناشی از فعالیت شما درآمد ةمعمولا بخش عمد. 3

  وارد کنید و آموزش دهید.بیست تا سی نفر را  حداقل بین یک یا دو نفر بایدبراي پیدا کردن آن . 4

  .اي به همکاري نخواهند داشت کنید، علاقه درصد افرادي که کار را به آنها معرفی می 90تا  60احتمالا بین . 5

  .وکار موفق شود ایجاد یک کسب ۀتواند جایگزین اصول اولی تکنولوژي نمی. 6

                                                           
٣
  Lead :  و شماره تماس مشتریان احتمالی، جهت برقراري تماس فروش که به اسمcold calling .معروف است  
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 ۀماه و با یک برنام 24تا  18توانید آن را ظرف مدت  وضعیت مالی بدي داشته باشید، می هرچقدر هم که. 7

  .منسجم تغییر دهید

  

 تان است. ناشی از فعالیت یک یا دو نفر از افراد سازمان ،معمولاً بخش اصلی درآمدتان

 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



  

 

 ايتنها راز موفقیت در بازاریابی شبکه

  نویسنده: مهدي کریمی اصل         اي هاي کمیاب، اساس موفقیت در بازاریابی شبکه : آس3بخش 

ر و مارك وِلل، کیم کل، ریچارد بروك، مارك یارنبینیم که نتورکرهاي بزرگی همچون بیگ اَ در این بخش، می

اند. این بخش، مناسب افرادي است که هنوز  اي پرده برداشته رالینز، چگونه با ظرافت از راز بزرگ بازاریابی شبکه

است. چون در این مقاله، شواهدي را از زبان » ها یافتن آس«اي،  بازاریابی شبکهشک دارند که راز بزرگ 

 ام. بزرگترین نتورکرهاي دنیا آورده

  

  اي هاي کمیاب، اساس موفقیت در بازاریابی شبکه آس

اي  ها، اساس موفقیت در بازاریابی شبکه آس«هاي قبلی توضیح داده شد، پی بردیم که  همانطور که در بخش

  ورودي گرفتن، کافی نیست. ها بنا کند. و اینکه صرف و هر نتورکري ناچار باید سازمانش را بر آس.» هستند

کنم.  در این بخش، قصد دارم شواهدي از نتورکرهاي بزرگ بیاورم تا بفهمید چرا روي این نکته زیاد تأکید می

را به » غیر آس«خواهند یک  هایی که می اند. همان خبر بینم که بسیاري از نتورکرها از این موضوع بی چون می

همیدید. همان کردن و خودشان را جر دادن! بله درست ف تبدیل کنند. چطوري؟ با داد و فریاد و گلو پاره» آس«

شناسیم.  کنند و اغلب آنها را به نام لیدرهاي انگیزشی و پرانرژي می ها از آنها تعریف می تیم نتورکرهایی که همۀ

ها را عوض کنند؛ غافل از اینکه  خواهند با زور زدن، آدم اند و می هستند که نتورك را اشتباه گرفته ها دقیقاً همان

سال تابستان ام. مثلا  کوبند. من هم از این کارها کرده کوبند! دارند سر به دیوار بتونی می دارند آب در هاون می

کردم شب را بیرون  کردند مجبورشان می ها هدفگذاري نمی کردیم، اگر بچه ، که در آفیس زندگی می1383

ام اما حالا دیگر برایم روشن است که تغییر انسانها با زور زدن اتفاق  بگذرانند! بله، من هم از این کارها کرده

ظاهر ساده  تان در نتورك، به همین موضوع به افتد. این موضوع را جدي بگیرید چون شکست یا موفقیت نمی

هاي  یکی از کتاب ها برخوردم. در حال مطالعۀ بود که به موضوع آس 1386حدود سال  بار بستگی دارد. اولین
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تواند گویاي راز بزرگ بازاریابی  تنهایی می این مثال، به بودم که با این مثال روبرو شدم. »کیم کلور«خانم 

  اي باشد. شبکه

  »کیم کلور«هاي  مثال آس

  نکته را به شما بگویم: 3رده به شما بدهم و این کارتی بر خو 52فرض کنید یک دسته پاسور 

 ثانیه فرصت دارید. 10فقط  -1

 دهم. میلیون تومان پول نقد می 10که به من بدهید به شما » آس«به ازاي هر یک  -2

 تبدیل کنید!» آس«، هر کارتی را هم به »ماژیک«و » پاك کن«اجازه دارید که با استفاده از  -3

  کنید: شما کدامیک از دو روش زیر را انتخاب میحالا سؤال اساسی این است که 

کنید به پاك کردن و تبدیل کردن آن به آس، و  لوي پیک)، شروع می 3 رسید (مثلاً به اولین کارتی که می - الف

  کنید؟!  یا ها هم همین کار را می کارت ۀهمینطور با بقی

  ها برسید؟ د سریعتر به آس، تا بتوانی»غیر آس«هاي  کنید به رد کردن خال سریع شروع می - ب

ثانیه زمان دارند و در این  10دانند که فقط  کنند. چون می را انتخاب می »ب« ۀترین افراد هم گزین هوش مسلماً کم

، از دست »الف«گزینۀ  انتخاب ۀتوانند هیچ خال غیرآسی را به آس تبدیل کنند. و فقط تنها نتیج زمان محدود نمی

میلیون تومانی است. اما جالب اینجا است که اکثر نتورکرها در فعالیت  10هاي  اداشدادن زمان و نرسیدن به پ

گیرند و دست از ورودي  یک یا دو ورودي می کنند! اینگونه که مثلاً را انتخاب می »الف« شان، گزینۀ نتورکی

غافل از اینکه فقط دارند هاي جدید.  کار کردن با این وروديبه کنند  دارند و به اصطلاح شروع می گرفتن برمی

شود  کنند. نتیجه این می هاي حیاتی شروع کارشان را قربانی می کنند. دارند خیلی راحت، زمان شان را تلف می وقت

تا ورودي گرفته و شب و  5اي که بدست آورده اند این است که  وقفه، کل نتیجه ماه فعالیت بی 6 که پس از مثلاً

اش رشدي نکرده است. حالا هم کاملاً خسته و کوفته و ناامید شده، و از همه مهمتر  جموعهروز با آنها کار کرده اما م
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دهد. یعنی زمانش را صرف تبدیل کردن غیرآس به آس کرده  کند که این کار جواب نمی کم دارد فکر می اینکه کم

  است. 

صرف هر کسی بکنند. اما چون از ورودي شان را  دانند که نباید وقت می بد نیست بدانید که بعضی نتورکرها تقریباً

اصطلاح فعال نشان دهند  کنند تا خودشان را به شان می هاي قبلی ترسند مدام خودشان را مشغول ورودي گرفتن می

شان را بسازند. آنها دانسته  کنیم که سازمان کنند که ما داریم به آنها کمک می خودشان را راضی می ،و با این توجیه

اش نیست  ها حالی کنند. اما غافل از اینکه ارباب زمان، این حرف شان را روي یک غیرآس تلف می مانیا ندانسته ز

ورودي « و براي همه بطور یکسان در حال تیک تاك است! و البته بدتر این است که با این کارشان فرهنگ غلط

  دهند. شان رواج می را هم در سازمان» نگرفتن و کار کردن با هر فردي

  ها اي ها، از زبان حرفه شواهدي دیگر در مورد آس

اهمیت نیست  ، نه تنها کم»ها و کار کردن با آنها گرفتن آس«کنم که بفهمیم موضوع  در زیر به مواردي اشاره می

اند. اما اي کاش این اشاره را خیلی قویتر و با تأکید بیشتري  نحوي به آن اشاره کرده نتورکرهاي بزرگ به بلکه همۀ

  گیرم.) شخصه آدمی هستم که دیر می نجام می دادند! (چون من بها

  ها دیدگاه بیگ ال در مورد آس

کنیم که شهرتش بر کسی پوشیده نیست. بیگ ال بطور مفصل به  بزرگ را بررسی می» بیگ اَلِ«اول از همه نظر 

من براي افراد علاقمند، متن کند.  ) یاد میLeader» (لیدر«ها با عنوان »آس«ن موضوع پرداخته است. او از ای

  ام. انگلیسی ایشان را هم آورده
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  گوید: بیگ ال می

  کردیم؟ اي را در یک عبارت ساده خلاصه می بنظر شما جالب نبود اگر کل دانش موفقیت در بازاریابی شبکه

کند در یک  اي می شبکهشود کل آنچه شما را تبدیل به یک سوپراستار بازاریابی  شود این کار را کرد. می خُب، می

  عبارت خلاصه کرد. و آن این است:

  اي موفق شوید تمام کاري که باید انجام دهید این است که: نکه در بازاریابی شبکهبراي آ

  ها) را بسازید و کاري کنید آنها موفق شوند. لیدرها (آس

  همین و بس. 

لیدرها  آورند. و البته، براي شما به ارمغان می کنند. لیدرها امنیت مالی را تر می لیدرها زندگی شما را راحت

  اند. کمیاب

...  

تان داشته باشید که  تان زده اساسی. اگر دو لیدر در گروه تان داشته باشید شانس خُب، اگر یک لیدر واقعی در گروه

اید، دوباره  شمرده تان داشته باشید، احتمالاً اشتباهی لیدر واقعی در گروه 5یا  4، 3شوید حسابی. و اگر  خرپول می

  بشمارید!

  اند. همینقدر نایاب لیدرها واقعاً

مثل  ،روند آیند و می ها می کننده اي هستند. توزیع لیدرها معیاري براي سنجش موفقیت شما در بازاریابی شبکه

  اي را ندارند. کمال به بازاریابی شبکه و تمام روند. آنها آن تعهد آیند و می هاي کنار دریا که با موجی می ماسه

Big AL: 
Wouldn't it be nice to reduce all of this network marketing success wisdom to one simple 
phrase? Well, here's the secret. The one simple phrase that sums up all you need to 
know to become a superstar in network marketing. Ready? Here it is. 
 
To be successful in network marketing, all you have to do is: 
 

Build leaders and make them successful! 
 
That's it.  



  

 

 ايتنها راز موفقیت در بازاریابی شبکه

Leaders make your life easy. Leaders make you financially secure. And, leaders are rare. 
…. 

Well, if you have one real leader in your group, you are financially fortunate. If you have two real 
leaders in your group, you are very rich — independently wealthy. If you have three , four , or 
five real leaders in your group, you probably miscounted! 
Leaders are just that rare. 
Leaders are how you measure your success in network marketing. Distributors come and go, sort 
of like sand washing on and o  the beach. They don't have that 100% commitment to their 
networking business. 

  روند،  آیند و می ها می کننده توزیع

  روند. آیند و می موجی میهاي کنار دریا که با  مثل ماسه

  بیگ ال

  ها دیدگاه ریچارد بروك در مورد آس

 Sales» (لیدرهاي فروش«ها با عنوان  بزرگ؛ مربی جان میلتون فاگ. ریچارد بروك از آس» ریچارد بروك«و اما 

Leadersدرآمديِ ناشی اي و همچنین رشد  خواهد قدرت تصاعد در بازاریابی شبکه کند. او در جایی که می ) یاد می

  گیرد: نفر ورودي می 4کند که در آن هر نفر  از آن را نشان دهد از شکل زیر استفاده می

  

  »!)توزیع کنندگان«از  سطح 4(و نه » لیدرهاي فروش«از  نسل 4نمایش رشد مجموعه در  - 4شکل
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شما را  مجموعۀ نتوزیع کنندگااز  سطح 4در اینجا «گوید  اما من پی بردم که براي توضیح این شکل نمی

سازي  یعنی اینکه فعال» ام. شما را کشیده مجموعۀ لیدرهاي فروشاز  نسل 4در اینجا «گوید  ، بلکه می»ام کشیده

داند. و در ادامه اینچنین  می» لیدرهاي فروش«بلکه با ورودي کردن  ،کنندگان تصاعد را نه با ورودي کردن توزیع

  آمده است):گوید (متن انگلیسی هم در پایین  می

فهمید  کنید و تازه می کند. اگر این قطعه را بفهمید، کل داستان را درك می این قطعه، کل پازل را تکمیل می

  هایی دارد. چهارساله، چه قابلیت ام حرفۀ که این فعالیتی که من اسمش را گذاشته

لیدر «گذاریم  ما اسمش را می ایم چیزي است که هر فردي که تا اینجا در این شکل فرضی (بالا) نمایش داده 

، مجبورند که »لیدرهاي فروش«کنند. هر کدام از  نفر را عضو می 4ایم که هر کدام  ما در شکل نشان داده». فروش

لیدر «اصطلاح  این کار را انجام دهند یا به نفري برسند که آنها هم واقعاً 4نفر ورودي بگیرند تا به  4خیلی بیشتر از 

باید  (لیدر فروش) نخواهند بود. هر لیدر فروش احتمالاً» نفر 4«نفر ورودي اول شما، احتمالاً آن  4باشند. » فروش

 4 کته در اینجاست که ما در حرفۀنفر لیدر فروش خودش را پیدا کند. ن 4نفر ورودي بگیرد تا بتواند  100الی  20

ها نیستند بلکه صرفاً از بقیه بهتراند. آنها  بهتریندهیم... آنها لزوماً بهترین  را نشان می» لیدرهاي فروش«ساله فقط 

  دهند. کنند. آنها واقعاً انجامش می کار را رها نمی

...  

قرار «کاري که آخرش هم  کنندگان تازه همه توزیعشوند؟ آن نیستند چه می» لیدر فروش«خب حالا افرادي که 

خرند.  کنند و حتی محصولی هم نمی را رها میهایشان کار  بعضی ؟، چه می شوند»نیست این کار را انجام دهند

هایشان هم کمی فروشندگی  مانند. بعضی محصولات باقی می ةکنند کشند اما مصرف ها هم دست از کار می بعضی

نیستند و در نتیجه » لیدر فروش«گیرند. اما خُب آنها  هایشان هم حتی چند تا ورودي می کنند و بعضی می

  اند. نمایش داده نشدهشان در این شکل  کدام هیچ

Richard Brooke: 
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THIS ONE PIECE OF THE PUZZLE PULLS IT ALL TOGETHER. WHEN YOU UNDERSTAND THIS PIECE, 
YOU ARE LIKELY TO “GET IT” AND START TO UNDERSTAND THE POSSIBILITIES OF THE FOUR 
YEAR CAREER. 
Everyone we have shown thus far in this hypothetical plan is what we call a Sales Leader. We 
have shown that each one gets four. In order to get four to actually “do this” or be a Sales 
Leader, each Sales Leader will have enrolled many more than just four. Your first four are not 
likely to be “the four.” Each Sales Leader will likely enroll 20–100 people in order to get their own 
four Sales Leaders. The point is that in The Four Year Career we only show Sales Leaders … they 
are not the best of the best, just the best of the rest. They didn’t quit. They are doing it. 
… 
So what about all the Non-Sales Leaders? What about the majority of new Distributors who did 
not end up “doing it.” Some quit and never continue even using the product. Some give up on 
the income opportunity but remain loyal customers. Some sell a little and some even enroll a few 
people here and there. But they are not Sales Leaders and NONE of them are shown in this plan. 

  

  ها دیدگاه مارك یارنل در مورد آس

هاي  ترین کتاب وفیکی از معر ةاي در آمریکا و نویسند یکی از پیشگامان بازاریابی شبکه» مارك یارنل«

 ةعقد«(یا » بخشی نجات ةعقد«است. او در بخش » اي سال اول شما در بازاریابی شبکه«اي یعنی  بازاریابی شبکه

بخشی شده  نجات ةدهد که چگونه با همسرش در شروع کارشان در نتورك، دچار عقد ، ابتدا توضیح می»)مسیحایی

خواستند او را از بدبختی نجات  گرفتند می د و هر ورودي که مییعنی قصد داشتند کل دنیا را نجات دهن ؛بودند

بوده وي و کل سازمانش. کاري که بعدها پی بردند که واقعاً اشتباه  کردند به مدیریت کردنِ دهند، و شروع می

  دهد که: (متن انگلیسی در زیر آمده است) است. در ادامه توضیح می

  شوند! تر می موفق طلبند، معمولاً کمتري میهایی که توجه  تناقض اینجاست که ورودي

کردند. و آنهایی که میلیونر شدند  کردند همان چند ماه اول کار را رها می آنهایی که مدام ناله و زاري و شکایت می

  افرادي بودند که عمدتاً به کسی وابسته نبودند. 

  (و در اینجاست که راز را بیان می کند:)

خودشان  ۀها را بیابید تا آنها هم به نوب»لیدر«تان را مدیریت کنید، بلکه این است که  رازش این نیست که سازمان

هاي  شوند. اگرچه بسیاري از افراد، مهارت لیدرهاي دیگري را بیابند. عموماً لیدرها را باید یافت، آنها ساخته نمی

واهد شد. براي یافتن آن لیدرها، شما اي دارند که تا وقتی زمانش برسد بر خودشان هم آشکار نخ نشده کشف لیدريِ
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اي، تزریق  هر سازمان بازاریابی شبکه یابی و عضوگیري ادامه دهید، و بفهمید که شرط زنده ماندنِ باید به مشتري

   ورودي جدید) به آن است.یعنی خون جدید (

Mark Yarnell: 

Here's the irony. Those frontline recruits who demand the least attention are usually the ones 

who become the most successful. 

The new people who whined and moaned and complained were all out of the business in a few 

months. Those who have become millionaires did it primarily on their own.  

The secret is not managing your organization; rather it's finding leaders, who will in turn find 

other leaders. Generally, leaders must be found, they can not be created. But many people have 

untapped leadership skills that do not manifest themselves until the timing is right. In order to 

"find" those leaders, you must keep prospecting and recruiting, realizing that new blood is the 

lifeblood of any network marketing organization. 

  شوند. عموماً لیدرها را باید یافت، آنها ساخته نمی

  مارك یارنل

  ها دیدگاه مارك رالینز در مورد آس

ها را در این زمینه  ترین کتاب اي در آمریکا است و مطرح هاي بازاریابی شبکه ترین طراح پلن معروف ،مارك رالینز

  گوید: (متن انگلیسی در زیر آمده است) نوشته است. او اینگونه می

  کننده وجود دارد: نوع توزیع  5

 ها کننده مصرف -

- ها بلّغم 

 ها فروشنده -

 لیدرهاي فروش -

 رؤیاساز ها -
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شوند و در نهایت به یک رؤیاساز  نتورك می کننده، وارد این باورند که افراد به عنوان یک مصرفبسیاري بر 

دانند قرار است که  نام، خودشان بطور شهودي و غریزي می ثبت من، افراد از همان زمانِ ۀشوند. به تجرب تبدیل می

  شوند. ل نمیکنندها باشند! آنها از یک نوع به نوع دیگر تبدی کدام نوع از توزیع

اي باشید و  هاي هر شرکتی، ورودي گرفتن است. اگر شما صاحب یک شرکت بازاریابی شبکه یکی از شاخص

 70الی  60چیزي شبیه این خواهد بود:  ،ورودي گرفتن توزیعِ ةنام کرده باشید، نحو کننده ثبت هزار توزیع 100

گیرند. و  نفر ورودي می 5درصدشان کمتر از  30الی  20گیرند، حتی یک نفر.  درصد از افراد، هیچ ورودي نمی

  گیرند. نفر ورودي می 5درصد از افراد هستند که بیشتر از  10فقط 

  توانید ببینید: ها را می کننده در شکل زیر، میزان فراوانی انواع توزیع

  

  اي کنندگان یک سازمان شبکه نمودار میزان فراوانی انواع توزیع -5شکل 

میلیون دلار  24اگر یک شرکت، سالیانه  ها و لیدرهاي فروش زیادي ندارند. مثلاً ها، فروشنده شرکتبسیاري از 

فروش داشته باشد (به پول ما و با در نظر گرفتن نسبت متوسط درآمد یک ایرانی و یک آمریکایی، چیزي حدود 
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نفر  1000بلّغ دارد، اما کمتر از کننده و م هزار مصرف 30میلیارد تومان در سال)، احتمالاً حداقل حدود  24

  تایی رؤیاساز دارد. نفر لیدر فروش، و فقط چند 100فروشنده، کمتر از 

Mark Rawlins: 

There are five distinct types of distributors: 

- Consumers 

- Social Networkers 

- Sales people 

- Sales leaders 

- Dream builders 

Many people believe that people come in as consumers and graduate to being dream builders. In 

my experience, people instinctively know what type if distributor they will be when they sign up. 

They don’t tend to move from one type to the next. 

A key metric in any company is sponsoring. If you have a network marketing company and you’ve 

signed up 100,000 distributors, the demographics will be something like this: 60-70% will not 

sponsor anyone _ not one! Of the remaining 40-30%, two-thirds sponsor five or fewer new 

distributors. Only 10% of a company's distributors sponsor more than ve new distributors. 

Most companies don’t have a high number of sales people and sales leaders. If a company is 

doing $24 million a year in business, it likely has at least 30,000 consumers and social networkers, 

but probably fewer than 1,000 sales people, fewer than 100 sales leaders, and only a few dream 

builders. 

  شوند. از یک نوع به نوع دیگر تبدیل نمی ها کننده توزیع

  مارك رالینز
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  جمع بندي

و راز بزرگ بازاریابی ها  مفید در مورد آس بندي مختصر و توانیم به یک جمع با توجه به مطالبی که مطرح شد می

  برسیم:اي  شبکه

زیرا » آس ها را بیابید و با آنها کار کنید تا موفق شوند.«اي این است:  مهمترین راز بازاریابی شبکه -1

 شوید. خورد و شما پولدار می تان به تصاعد می فقط در اینصورت است که سازمان

 رسید. گیرید به یک آس می نفر ورودي که می 20ز هر ا بهترین حالتاند. در  ها کمیاب آس -2

هاي مورد نظرتان  است تا زمانی که به تعداد آس ورودي گرفتن مداومها،  تنها و تنها روش یافتن آس -3

 برسید.

 ها را براي خودش پیدا کند: هر نتورکري باید جواب این پرسش -4

  توانم آس ها را بشناسم؟ چگونه می  -

  ها آموزش بدهم؟ (اگر اصلاً نیازي به آموزش داشته باشند!) آسچه چیزي باید به   -

 هایم را حفظ کنم؟ توانم آس و از همه مهمتر اینکه چگونه می   -
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  : مختصر و کاربردي براي نتورکرها»هاي دایرکتور آموزه«هاي  کتاب

  

  

  

  

  

 کلیدهاي طلایی

 ايهنر متقاعد کردن در بازاریابی شبکه

درباره مهمترین قانون فروش و نتورك است. قانونی که ندانستن و عمل بخش اول کتاب 

تان در نتورك بر باد برود. در ضمن، درباره تنها شود که تمام زحماتنکردن به آن، باعث می

 هایی دارد.راز نتورك هم حرف

شد پردازد؛ چون هر چه نبادر بخش دوم، خیلی مختصر و مفید به مهمترین علائم زبان بدن می

نویسندة این کتاب، اولین کسی است مفهوم زبان بدن را در دنیا مطرح کرده است. اگر 

 آید.هایتان با روح و پرانرژي برگزار شود، این بخش حسابی به کارتان میخواهید پرزنتمی

 ايع سریع در بازایابی شبکهراهنماي شرو

 چگونه سریع شروع کنیم و نه نشنویم!

خواهد بگوید که لازم نیست کلی صبر کنیم تا همانطور که از اسم کتاب پیداست، بیگ ال می

هاي این کتاب آنها را سریعاً توانیم با آموزشکار شوند. بلکه میبههاي جدیدمان آمادهورودي

هاي اول کنیم تا بتوانند سریع شروع به کار کرده و در همان هفته با اصول اولیه نتورك آشنا

خواهند وقت تلف کنند خورد که نمینتیجه بگیرند. این کتاب مخصوصاً به درد نتورکرهایی می

 هایشان هستند. سازي سریع وروديبه دنبال منبعی براي آماده

 پول ساحلی

 آورده کنید!بر ايبازاریابی شبکه آرزوهایتان را با

این کتاب، حکایت موفقیت نتورکر بزرگ، جردن آدلر است. اینکه او چطور به پول ساحلی 

شود حتی وقتی که در ساحل دراز کشیده و کاري انجام رسید؛ پولی که به حسابش واریز می

شرکت نتورکی فعالیت کرد، اما حتی نتوانست یک نفر  11سال در  10دهد! او به مدت نمی

خواست نتورك را براي همیشه کنار بگذارد با فردي بگیرد! تا اینکه دقیقاً زمانی که میورودي 

گذارد. او خودش شود که در عرض نیم ساعت تنها راز نتورك را با او در میان میآشنا می

گوید آن نیم ساعت، زندگی مرا براي همیشه تغییر داد. امیدواریم مطالعۀ این کتاب، زندگی می

 م براي همیشه تغییر دهد.شما را ه
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 برو به دنبال نَه

 ، راه رسیدن به آن»نه«، مقصد است؛ و »بله«

اي که روبرو شود؛ مثل نویسنده» نه شنیدن«این کتاب براي هر کسی است که مجبور است با 

خواهد سازمان بسازد، یا کارآفرینی که دنبال که می نتورکريگردد، یا به دنبال ناشر می

کند و یا پدر و آموزي که براي تیم فوتبالش پول جمع میگردد، یا دانشسرمایه گذار می

شان بفهمانند که نخودفرنگی برایش خوب است. این کتاب براي خواهند به بچهمادري که می

خواهد موانع خودساخته را از پیش رو بردارد و به هرچیزي که در زندگی هرکسی است که می

 پیدا کند.خواهد دست می

 یک دانه قهوه

 درسی ساده براي تحولی شگرف

یک داستان ساده، کوتاه و دلنشین دربارة اینکه قدرت، در درون ماست. و فعال کردن آن، فقط 

خواهیم اسیر شرایط  نیاز به یک چیز دارد: اینکه آن را انتخاب کنیم! اینکه انتخاب کنیم آیا باز هم می

مان بگیریم و با قدرتی که در خواهیم افسار تقدیر خویش را در دستان می بیرونی باشیم یا اینکه

 پذیرش جز ايچاره شاید. مان به امانت گذاشته شده است، دست به تغییر دنیاي اطرافمان بزنیم درون

 !همیشه داریم، انتخاب همیشه پیشامدها آن به واکنش نحوة مورد در یقیناً اما باشیم، نداشته پیشامدها
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و  دایرکتوراي و موفقیت، به وبسایت ها و مقالات کاربردي دربارة بازاریابی شبکهجهت اطلاع از سایر آموزه

  هاي ارتباطی ما مراجعه فرمایید.کانال

 

 

 


