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Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади

МУАЛЛИФДАН«Тармок маркетинги». Бугунги кунда бу сузни эшитмаган инсонни топиш мушкул, Хусусан, .. бугунги кунда бу сузнинг асл мокиятини тушуниб етган кишиларни топиш хам сал кийинрок. Бу сузларим ушбу иш билан анчадан буён ' шурулланиб келаётган, хатто уни уз касб-корига айлантирган одамларга хам тегишли. Бугунги кунда «Тармок маркетинг»ига катта пуллар жалб килинади ва хар Йили янги-янги миллионерлар дунёга келаётгани рост. Бу касб кишини узига махлиё этиш билан бир вактда чучитади хам. Тармок маркетинги атрофида купгина миш-миш ва ривоятлар тукилган. Биз учун у тафаккурнинг янгича куриниши ва ишнинг янгича сифати, колаверса, йигирма биринчи аср касб-коридир. Хар бир касб сингари, уз хунарининг устаси булиш учун, албатта, билим ва таълим олиш зарур. Сабаби оддий, куп пулни уз касбининг мохир усталари топишади. Бугун биз бошкалар хохламаётган нарсаларни урганамиз ва эртага бошкалар уддалай олмайдиган ишларни хам бажаришимиз мумкин. Хуллас, бу китоб кимларга мулжалланган?Биринчидан, якинда хаётида илк бора дистрибьютери булганларга. Сизни кутлаймиз! Сиз янги хаёт остонасидасиз.*Иккинчидан, ушбу бизнес билан 6-7 ойдан бери шурулланаётган, бирок каерга келиб колгани ва бу ерда нималар содир булаётганини англай олмаётганларга. 3

*ва шартнома имзолаган тармок компанияси



юришмагани
*Учинчидан, корхонасида омади чопмаётган, бизнеси доирасида узига керакли билимни ололмаётганларга.*Туртинчидан, уз хомийси ва корхонасидан кунгли тук, аммо бундан-да купрок нарсаларни билишни истаётганларга.*Шунингдек, иши юришмагани учун барчасини бошидан бошлаб, уз хатоларини тушуниб етмокчи булганларга а албатта, барча иши юришиб, биринчи дистрибьюторлари пайдо булаётган, лекин уларни нимага, кандай укитишни билмаётганларга ва нихоят, ушбу китоб, укишни яхши курувчи барча укувчиларга багишланган, колаверса, янгиликдан хабардор булиш кишининг билим савияси ва тажрибасини бойитишга хизмат килади! Ушбу китоб сиз учун бизнес сохасидаги севимли ва керакли кулланма булишига ишонамиз ва янги иш бошлаётган дистрибьюторлар билан олиб борилган амалий машрулотлар ва унинг натижаларини хавола этамиз. Бу бизнес тизимидаги 90 кунлик илк аник харакатлар ва технологиялар, сизнинг биринчи шартномани имзолаганингиздаги илк кадамингиз ва истикболли келажагингиз учун пойдевордир. Биринчи туркум 12 машрулотдан иборат ва уч ойга мулжалланган. Бизнесга оид адабиётларда дистрибьютор 90 кунда «етилади», деган ran бор. Х,ар бир машрулотда узига яраша кичик сирлар мавжуд. Укиб чикканингиздан сунг, бу кичкина сирлар кушилиб, корхонангизнинг улкан сирларига айланса ажабмас. Хар бир машрулот охирида уйга вазифа берилади ва уни бажариш учун бир хафта ичида машрулотни диккат билан урганиб, берилган топширикни4



______________________________Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади тула-тукис бажаришни тавсияэтамиз. Шундагина сизда ва атрофингизда тез орада содир буладиган узгаришлардан хайратга тушасиз. Вазифалар тула-тукис бажарилсагина, узингизни «ожиз» деб хисоблаган мухитдан чикиб кета оласиз. Бир гапни ёддан чикарманг «Кузи ожизлар мамлакатидабир кузли хамкиролдир». Китобнинг охирги сахифасини ёпганингизда,иккинчи кузингиз хам очилишига аминмиз! Биз сизни бизнес оламига саёхатга таклиф киламиз! Бу китоб кулингизда йул бошловчи харита ва энг яхши маслахатчи булишига ишонамиз!
сизнинг
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БИРИНЧИ МАШГУЛОТ

«Мехнат

хаётлари бесамар

Мавзу: Максад. Хукук ва вазифалар. Режа кандай тузилади? «Мехнат шартномаси». Бизнесда муваффакиятларга эришиш йулида дистрибьютор бажара оладиган ва бажариши лозим булган куникмалар руйхати. Максаднинг узи нима? Уйлайманки, сиз максад хакидаги куп таърифлардан хабардорсиз. Х.озирча улардан биттасига ахамият беришингизни таклиф киламиз. «Максад - бу амалга ошириш мумкин булган ва муддати аник белгиланган орзу». Яна бир савол, максадсиз яшаш мумкинми? Мумкин, чунки купчилик ёнимизда яшаётганлар шундай килишади. Гуё кузларини юмишади-да, хеч кандай фикрларсиз, орзуларсиз яшайверишади. Аммо олтмиш ёшларга етганларида кузлари очилади ва хаётлари бесамар утганини англашади, Колаверса, босиб утган хаётлари хатто уз фарзандларига хам урнак була олмаслигини тушуниб етишади. Замонавий бизнеснинг буюк файласуфларидан бири Жим Рон шундай дейди: «Агар 40-50 ёшларда молиявий муваффакиятга эришмаган булсангиз, бу сизни нотурри тарбиялашган ёки бошка мамлакатда турилгансиз дегани эмас, бу харакат режангиз нотурри тузилганидан далолатдир». Айрим инсонлар уттиз ёшида олтмиш ёшида эришганлардан купрок нарсаларга эришганини курганмисиз? Нима учун? Энг аввало, улар купрок мехнат килишган, деган фикр утади хаёлимиздан!Турри, улар уйлаганимиздан хам купрок тер 6



истагингиз

Бир кузли кирол ёки саёкат бошланади тукишган. Аммо куп ишлашнинг узи етарли эмас. Аввало улар нима килиш кераклигини билишган, шунинг учун хам киска вакт ичида купрок ишлашга улгуришган. Яъни максадга эришиш йулида бугун нима килиш кераклиги-ю, орзулар кандай йул билан руёбга чикиши борасида аник дастурланган режалар асосида харакат килишган. Ишонинг, агар нимани истаётганингизни аник билсангиз, истагингиз истикболли булса, албатта, сизга ёрдам берадиган инсон доим топилади. Лекин масаланинг яна бир томони бор, агар каерга, нима учун кетаётганингизни билмасангиз, сизнинг кулингиздан тутиб судраб юрадиган одам хам булади. У сизга иш хажмини, вактини, хаккини хам белгилаб беради. Унда сиз узгалар ихтиёрини кур-курона бажарувчи «яхши ишчи отга» айланасиз. Узгалар бизнеси учун виждонан мехнат киласиз. Бу уртадаги «белкурак»нинг одатий мавжудлигидир. Бу хам яшаш тарзининг бир туридир. Ушбу китобни ушлаб турган хар бир инсон эса энди «белкурак» булмайди. Сиз шу китоб билан бизнесда эркинлик ва муваффакият сари илк кадамингизни куйяпсиз. Бугун биз максадни аник куйиш варежани кандай тузишни урганамиз ва сизга айрим холатларни ойдинлаштиришга, якин йиллардаги хаёт максадингизни аниклашга ёрдам берамиз. Энди бир машкни бажаришни тавсия киламиз. Бунинг учун куйидагиларзарур булади: *^йламасдан хаёлга келган барча истакларингизни ёзинг. Улар жуда куп булса хаммайли, улар сиз учун руёбга чикмаслиги ёки Кулгили ва ралати туюлиши мумкин, барибир ёзинг! Шуни унутмангки, хаётда тасодиф ва7



сехрли таёкча хам мавжуд. Гуё хаммаси руёбга чикадигандай ишонч билан ёзинг!*Ёзганларингизни кайта укинг ва ёзилган хаёлий истакларингизни бир неча гурухга булиб чикинг. Айтайлик, (а), (б), (с) харфлари ёрдамида. Шундай килиб, (с) - сиз истайсиз, лекин муайян бир муддатга колдириш мумкин;(б) тоифаси - сиз учун айни пайтда мухим;ва нихоят, (а) тоифаси - бу хаётий зарурат, сиз учун шунчалик мухимки, бусиз хаётингиз мазмунсиздек. Тоифаларга ажратиб булгач, 10та бандни (а) харфи остида алохида руйхатга ёзинг. Мабодо, улар оз булиб колса, (б) тоифадаги энг кимматлисини олиб кушинг. Агар бандлар купайиб кетса, яна бир бор уйлаб куринг, бандлар роппа-роса 10 та булиши лозим. *Энди 10 та бандли бу руйхатдан энг мухимини топишингиз керак ва уни 1-сонли бошка варакка кучириб ёзиш лозим. Колган 9 та банддан энг мухимини танлаб олиб, 2-сонли янги варакка ёзиш керак. Хуллас, шу ишни 10 марта килиш лозим. Руйхат устуворлигига караб ажратилади. Натижада, сиз 10 та банддан иборат якин орада килиниши лозим булган ишлар руйхатига эга буласиз. Муайян вакт утиб, руйхат узгариши ёки тулдирилиши мумкин, ахир биз ижодкор инсонлармиз. Лекин охир-окибат, бирор нарсага эришиш мумкин, хеч булмаса олдингизга максад куйилади. Бугунги кунда бу руйхат якин йилга режалаштирган мулжалингизни намоён этади. Кейинги машк. Бу машк оркали сиз нима учун бу бизнесга келганингизни аниклашга харакат киламиз. Бу бизнес доирасидасиз кандай гоя, орзу ва талабларингизни амалга оширишни истайсиз?8



______________________________Бир кузли кирол ёки саёхат бошлмади (Биринчи иловага каранг.) Бланкда 12 та банд ёзилган, уларни санаб утамиз: сорлик, мулокот, пул, мансаб, эркинлик, эътироф, дустлар, уз-узини ривожлантириш, халкаро бизнес, мустакиллик, саёхат, истикбол. Исми-шарифингизни ёзасиз ва ушбу ишларнинг бажарилиш санаси ва вактини курсатасиз. Масалан, сизга сорлирингиз хакида кайруришингиз керакдир, балки мулокот етишмаётгандир, кайсиниси зарур ва биринчи навбатда бажарилиши керак, уларни ракамлаб чикасиз. Буларни уйда обдон уйлаб куриб, ёзиб, сунг хомийингизга курсатишингиз мумкин. Нихоят учинчи машк. Энди сизни уз хаёт йулингиздаги максадингизни тармок бизнесида уз корхонангиз микёсида амалга ошира олиш- олмаслигингизни аниклаб курамиз. Бунинг учун иккита банддан иборат руйхат тузилади. Биринчи варак: «Мен корхонадан нима истайман?*. Иккинчи варак: «Мен хомийдан нимаистайман?». Сир эмаски, хар кандай шартномани имзолаш чоРида, ундан ниманидир кутамиз, нимагадир кушиламиз, зиммамизга мажбурият оламиз, шундай экан биз бу шартномадан кандай ва нима манфаат куришимизни билишга хаклимиз. Шунинг учун, бу хужжатга ёзма равишда, уз фикр ва мулохазаларингизни хам киритишингизни маслахатберамиз.Корхонасизнингманфаатингиз учун узига кандай мажбуриятларни олаётганини, сизга кандай талаблар куяётганини муфассал талкин килинг. Чунки бу бизнес сиз учун янги. Хафсалангиз пир булмаслиги учун корхона ёки хомийингизга идрокингиз даражасидаги ваъдаларни беринг ва албатта, уларни корозга тушириб руйхат тузинг. Албатта, «Мен кандай 9



ишларни бажаришим мумкин?» деган саволга жавоб топишингиз ва буни алохида корозга ёзиб, руйхатни тузишингиз лозим. Мана шу муваффакиятингиз йулидаги биринчи кичик сир саналади. Шундагина, «Мен корхона учун нима кила оламан? Умумий ишда менинг кандай ва канча хиссам бор? Менинг урним каерда?» деб узингизга берган саволларингизга эркин шахе сифатида жавоб бера оласиз! Келинг, баъзи одатга айланиб колган хаёт тарзимиз хакида суз юритиб, мулохаза килиб курайлик. Масалан, ишга кириш чорида одатда «Менга иш беринг!», деган иборани ишлатамиз. Бу хато! Чунки бу пайтда корхона маъмури узида мавжуд булган иш ва мажбуриятларни сизга айтади ва уни айтганларига кунишга мажбур булишингиз хам мумкин. Чунки сизга у айтган унта вариантдан туккизтаси турри келмай, биттасигина маъкул булиб колса хам ишга киришга рози булиб коласиз. Сиз менга иш беринг, деб бориб узингиз билмаган холда, узингизни ишчи сифатида сотасиз, яъни «Мени каерга, качон келишимни, нимани ва канча микдорда бажаришимни айтинг, менинг нархимни айтиб беринг, хуллас, мен учун бизнесдаги хаётимни белгилаб беринг...» дегандай ran. Аслида, бошкача булиши керак. Ривожланган мамлакатларда, ишга кириш чорида «Менга имконият беринг!» дейишади ва уз имкониятларини, режаларини амалга оширишда ёрдам беришларини сурайди, баён килади. Агар режалари корхона маъмуриятига ёкса ва унинг режаси, ташаббусидан корхона ёки хомий манфаат курса, колаверса, уларда уша тармок булмаса-да, уни ишга олишади. Бу10



Шунда шериклар уртасида

______________________________Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади билан уша одам истикболли режаларини маълум килиш каторида, корхона ёки хомийга кадрини билдириб куйиш оркали узига иш урни хам яратади. Назаримда, бу икки хил турмуш тарзи орасидаги жиддий фарк саналади. Ташаббус сиздан чикиши керак. Шунда сиз, дистрибьютор ва хомийингиз узаро кандай вазифаларни зиммаларингизга олганингизни тулик аниклай оласиз. Шунда шериклар уртасида тенг таксимланган мажбуриятлар юкламаси, яъни мехнат шартномаси юзага келади. Бу ишни якин кунлар ичида амалга оширишни тавсия киламиз. Мен бу вазифани кандай бажарганимни мисол тарикасида сизга айтиб бермокчиман. Корхонадан нима хохлаганимни айтиб утирмайман, аксинча мен нималарни бажаришга ваъда берганимни санаб чикмокчиман.
Мен кандай ишларни уз зиммамга оламан?1. Хомий менга тавсия этган барча мухим учрашув, укиш, такдимот, тренинг ва бошка тадбирларда иштирок этаман.2. Тадбирларда фаол катнашаман ва уз режам буйича маърузалар тайёрлайман. Агар менга мавзуларни айтишса, албатта, миннатдор буламан.3. Хомийимнинг мантик доирасидаги истак ва талабларига, курсатмаларига, илтимосига карши чикмайман. Мабодо, бирор ишни бажара олмасам имконимни инжикликка йуймаслиги учун уни асослашга харакат киламан. 

айтишса,

4. Уз хомийим методикаси буйича ишлайман.5. Корхонам обрусини хар кандай вазиятда турли усуллар билан химоя киламан. Лекин бошка тармок корхоналари хакида ёмон фикрлар11



тааллуади килиш
билдирмайман. Чунки биз, бизнес номли бир «кемадамиз».б.Дистрибьюторликка, профессионалтармокчиликка тааллукли кабул маросимларини ва бошка анъаналарни куриб чикиб, жорий этаман.
Т.'^з билимларимни куллаган холда факат узимгина бажара оладиганларим буйича уз методикамни яратиб, уни умумий фойдаланиш учун таклиф киламан. Бу руйхатни давом эттириш ва хар кимнинг узига хос йули булиши мумкинлигини тушундингиз, деб уйлайман. Мен шунчаки йуналиш бердим, холос. Балки бу кимгадир кул келар, деган умиддаман. Энди эса, агар тармок маркетингида муваффакиятга эришишга карор килган булса, хар бир дистрибьютор эгаллаши ва уларни куллаши лозимбулган куникмалар руйхатини келтирамиз. Биз уларни санаб утамиз ва машрулотларимиз давомида бу руйхатнинг айрим бандларини мухокама киламиз. Хар кандай корхонанинг хар кандай дистрибьютори бажариши зарур булган иши - бу бошланрич адабиётини урганиб чикиш. Айрим корхоналарда бу хужжатлар пакети Стартер-кит деб номланиб, улар алохида китобчалар шаклида ёки корхона тавсиялари булиши мумкин, лекин доимо бирор-бир минимал бошланрич адабиётни топиш кийин эмас.*Махсулотдан харид килиш, уни очиш ва фойдаланиш шарт. Бусиз бизнесни тасаввур килиш кийин. Биз уз корхонамизнинг бозорга таклиф этаётган махсулотидан фойдаланишимиз керак.Хар ойлик* харидларни12 ойнинг 15-чи



шахсий Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади санасидан кечиктирмай амалга ошириш зарур.*Уз шахсий натижангизга эришишингиз билан буни ёзинг хамда аник ва киска равишда хомийингиз билан мухокама этинг. Буни ёдлаб олиб, биринчи имкониятдаёк (такдимот ва бошка тадбирларда) сахнага чикиб, уз натижангиз хакида сузлаб беринг.*Сиз тинглашингиз ва иштирок этишингиз мумкин булган барча сабок ва такдимотларга катнашинг.*Х,ар бир такдимотга 1 кишини олиб келинг, бунинг учун эса беш-олти нафар одамни таклиф этинг (бу статистика).*Махсулот буйича маъруза тайёрланг ва у билан сахнага чикинг. Шу сингари маркетинг режа буйича хаммаърузатайёрлаб, такдимотларда иштирок этинг.*Савол ва эътирозлар руйхатини тузинг (бунинг нима учун кераклигини кейинрок мухокама киламиз).*Биринчи ойда хомийга хар куни кунрирок килинг. Кейинрок эса вазиятга караб. Бирок кунрирок килмай, хар куни учрашиш имкони булса, ундан хам яхши.*Биринчи ойда барча танишларингиз ва таклиф этганларингизни сухбатлашиш учун хомий олдига олиб боринг.*Корхонага биринчи ойда икки дистрибьюторнитаклиф этинг. Яъни, биринчи ойдаёк хомий булишга харакат килинг. (Бу тезкор старт, деб номланиб, уни хамкейинрок мухокама киламиз).*Уй тугараклари. Уларни уйингизда ташкил килинг ва бошка хонадонлардаги тугаракларда иштирок этинг.
[рин (Бу тезкор старт, деб
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билан
*Корхонакилаётганбарчатадбирлардаиштирок этинг ва у ерга уз дистибьюторларингиздан имкон кадар купрогини олиб боринг.*S^3 билимингизни ошириш шурулланинг: булар китоб, журнал, брошюра,газета, маколалардир. ^з касб кутубхонангизни ташкил этинг. Агар корхона видео-аудио махсулотларини таклиф килса, аста-секин уз видео-аудиотекангизни йиринг.*Ташрифномаларга эга булинг! Варакалар, яъни кичкина эълончалар таркатинг. (" ундан камрок фойдаланишяпти, лекин натижаси

этинг.
аракалар, (Хозирда

*

яхши).*Натижалар буйича уз фотоальбомларингизга эга булинг. Сизнинг каерларга борганингиз, кимлар билан учрашганингиз, каерда кандай дам олганларингиз акс этган фотоальбом тайёрланг. Бу иш куролингиз хисобланади.*Гувохлар ва химоя тизимини яратинг. (Бу хакда кейинрок тухталамиз).*Илтифотсиз алокалар. $^киш ва фойдаланиш.*Сотувларни амалга ошириш ва уни уддалашга эришиш.*Мижозни назорат килишни амалга ошириш.*Орзулар коллажини ёки альбомини яратиш ва яна уз хомийингиз методикасидан фойдаланиш. Бизнесга оид адабиётларда то 50 000 долларгача ишлаб топишга урганмагунингизча, хомийингиз методикасига амал килишингиз ёзилган. Шундан сунггина, «узбошимчалик» килишингиз мумкин. «Мен кандай ишларни уз зиммамга оламан?» номли руйхатингизни тузаётганингизда, юкорида келтирилган 5-7 бандларидан фойдаланишингиз ва бошланиши учун уларни кайта ишлашингиз14



Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади мумкин. Бу сизга бир кичик ёрдам. Кейин бошка бандларига утиш мумкин. Куриб турганингиздек, бу дастур бир-икки ойлик эмас, балки бир ёки икки йилликдир. Бу бизнес билан биринчи бор шугулланаётганлар назорат учун вакти- вакти билан руйхатга караб туришлари мумкин ва узларига «Руйхатдаги нарсаларни бажара оламанми, хаммасини бажаряпманми? деган саволларни беришлари керак. Агар кунглингиз тулмаётган булса, нималарга эътибор бериш кераклиги хакидаги маслахатларимизга кулок тутинг. Энди бошлаган гапимизга кайтамиз. Барча бизнес файласуфлари бизнесни кавшай бошлашни урганишдан аввал, бу сизга нима учун кераклигини аниклашингизни тавсия этишади. Яъни мабодо, мен буни килсам, менга нима беради. Жон Каленчнинг ишончи комилки, бизнесдаги муваффакиятнинг 90% «Нимага?» деган саволнинг турри жавобига борлик. Демак, хаётдаги муваффакиятимиз айнан «Мен нимани хохлайман?» ва «Нимага?» деган саволларга топган аник жавобимизга борлик- Кейинги машрулотларимизда бу саволларга жавоб топишни урганамиз. Аввало хамма нарсага кизикиш ва яхши куз билан карашга, колаверса, хар кандай вазиятда хам тухтаб колмасликка урганиш лозим. Х,аёт окин дарё, у билан бирга окиш лозим, агар бир жойда котиб колиб, эришган нарсаларингизга куникиб колсангиз, уша сиз ишонган, сиз учун улкан ва олий куринган нарсалар, гуё музей экспонатидек ran. Бизнесда эса котиб колиш касод булиш демакдир. Биз сизга котиб колмаслик учун режалар тузишни ва уларни, албатта, ёзиб юришни тавсия этамиз.15



Уйга вазифа:*«Мен бизнесдан нима кутяпман?» савол- жавоб тестини бажариш. (12 бандли)* Машклар бажариб якин йилга мулжалланган 10 та максадни аниклаш.*«Мен корхонадан нима кутяпман?» режа ва истак руйхатини тузиш.*«Мен хомийдан нима кутяпман?» режа ва талаб руйхати.*«Мен нималарни бажаришга мажбурман?» имкониятингиз даражасидаги руйхатни тузиш.
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Бир кузли кирол ёки саехат бошланади

ИККИНЧИ МАШГУЛОТ кандай«Танишлар

пулларга

Мавзу: «Танишлар руйхати» тузилади ва ундан кандай фойдаланиш мумкин? Хомий билан алока. Хомий-дистрибьюторга килинадиган муносабатлар. 2 таси 1-сигакарши. Машрулотимизни купчиликнинг бой булишига сабаб булган ривоят билан бошламокчимиз. Доктор Рассель Хермен Конуэлл буни олти минг маротабадан купрок хикоя килган ва шу туфайли умумий микдори олти миллион долларни ташкил этувчи хайрияни туплаган. Бу пулларга Филадельфиядаги Темпл университети барпо этилган. Бу укиш учун пул тулай олмайдиган камбарал, лекин кобилиятли одамларга мулжалланган биринчи олий укув юртидир. Шундай килиб, шу ва шу сингари пулларни дунёга келтирувчи тарихни эшитишга тайёрмисиз? Аввалдан айтиб куймокчимиз, бу вокеаларнинг барчаси муъжизакордир. Уларнинг кизиклиги шундаки, баъзиларнинг калбидан сирралиб чикиб кетса, бошкаларнинг ички дунёсини ардар-тунтар килиб юборади. Уларни очик куз ва кулоклар ва энг асосийси, очик калб билан тинглаш мухимдир.
Олмосларга тула далаларАфрикада олмосларга бой жойлар топилгани ваишлабчикаришгажалб килинганини биласиз, бу хозирда хеч кимга сир эмас. Аммо хаммаси эндигина бошланган даврларда Жек Лондон узининг Клондайк хакидаги хикояларида ёзгани сингари «олтин талвасаси»га ухшаб кетадиган, хакикий «олмос талвасаси» хам17



юз берган. Ёш фермер узининг фермасини сотиб, олисдаги улкан орзулари сари йул олган. Ким хам уни мухокама киларди? У бойиб кетишни истаган. У бутун китьани айланиб чикди, жуда куп ишлади, йиккан- терганларининг барчасини сарфлаб булди. Бир куни жуда касал ва рухан эзилган холда узини дарёга ташлади ва чукиб кетди, афсус..! Унинг фермасини сотиб олган киши эса бир куни узига карашли ердан окиб утувчи сувдан галати бир катта тошни топиб олган. У тошни ювиб, уйидаги каминнинг жавонига куяди. Бир куни олмоснинг фаркига борадиган мехмон тошни куриб колади. Диккат килинг, агар уша мехмон олмосни куриб колмаганда, уй эгаси учун у оддий тошдек жавонда туравериши мумкин эди. Мехмон, уй эгасининг «Менинг еримда бундай тошлардан жуда куп» деганига хайрон колган. Дунёдаги энг катта олмос кони шу тарзда кашф килинган. Доктор Конуэлл хикояси якунида тингловчиларига «Ферманинг олдинги хужайини тенгсиз бойликка эга булган, аммо у кандайдир мавхум нарсанинг ортидан кувган ва катта хатога йул куйган» дейди. Энди сизга куйидаги машрулотимдаги биринчи сирни очамиз: Аввал узингизга тегишли булган нарсаларни яхшилаб урганиб чикиш лозим! Келинг, якин атрофимизга бокиб, сиз учун арзимасдек булиб куринаётган нарсаларга назар ташлаб чикайлик. Танишлар руйхати. «Мен бу бизнесда, исмлар руйхатисиз ишлайдиган бирорта инсонни учратмадим». Маркетинг тизими хакида ажойиб китоблар ёзган, катта муваффакиятларга эришган

очамиз:

катта муваффакиятларга18



килмаслигимизБизУлар булажак

Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади амалиётчи, бизнес оламининг файласуфи Жон Каленч анашундай деган. Шунитаъкидлашимиз керакки, биз бу бизнес руйхатимизга, ижрочиларни, жиловланган «ишчи отлар»ни киргизмаслигимиз, таклиф керак. Биз таклиф киладиган инсонлар бизнеснинг потенциал иштирокчилари булиши керак. Улар булажак шерикларимиз ва дустларимиздир. Бу яна бир сир. Бу тармок маркетингининг бошка хар кандай фаолиятдан ажратиб турувчи томонидир. Шундан келиб чикиб, илк назарни атрофингиздаги сизга якин ва узок булган танишларга каратинг. Амалий мулокотимиз давомида инсонларни кандай танлаш ва таклиф килиш буйича курсатмалар оласиз.
Энди танишлар руйхатини кандай тузиш 

хакидаги аник тавсияларга утамиз.кРуйхатдаги одамлар сони кам булмаслиги маълумотлар, инсон 21 ёшга кирганда 700 га якин таниши булишини таъкидлайди. Нима учун юзтадан кам булмаслиги керак, деган саволга жавоб берамиз. Айтайлик, сизнинг руйхатингизда одамлар сони 5 та, улардан уз фикр-мулохазаларингизни, айтдингиз. Аммо унда уйрота олмадингиз, унда сизга мижоз ёки шерик булиш иштиёки сезилмади. рад этилдингиз.

одамлар сони юзтадан лозим. Чунки статистик
бирига сиз режаларингизни кизикиш АммоундаДемак, рад этилдингиз, ана шунда сиз руйхатингиздагиларнинг20%-25% ни йукотган буласиз. Руйхатингиз 100 та одам булганда- чи, бу курсатгич атиги 1% ни ташкил килади.Тушунган булсангиз, сизнинг яна 90% ишонч19



5

Ишдаги хамкасблар. *Ёшликдаги тенгдошлар.Кизикиш буйича уртоклар.
* Оиласида *Ишсиз Танишлар. Бунда банд, доимо

ва умидларингиз бор.2. Бу бизнес учун танлов. Жон Каленч шундай дейди: «Айримлар истайди, бошкалари йук, майли, нима бупти, мархамат навбатдагиси!» Энди бу иборадан сунг, 5 кишилик руйхатингизни эсланг. Шу руйхатингиз билан, «Мархамат навбатдагиси» деган иборани сиз турт марта ишлата оласиз, холос.3. Шунча одамни каердан топиш мумкин? Бунинг учун куйидаги йуналишлар буйича руйхаттузиш керак. *Якин ваузоккариндошлар. *Ишдаги хамкасблар. *Ёшликдаги тенгдошлар. *Кизикиш буйича уртоклар. *Кушнилар. *3ахирадаги харбийлар. (Тайёр рахбарлар) *Педагоглар. (Укитиш ва ишонтира олиш лаёкатига эга.) *Тиббиёт ходимлари. *Якинда уй ва машина сотиб олганлар. ~ сурункали касали бор одамлар. зиёлилар. *" мулокотда булувчи танишлар тушунчасидан бир мунча кенгрок давра назарда тутилмокда.4. Ёзув китобчаларингизданфойдаланишингиз мумкин, бу сизга 2-3 йилдан буён гаплашмаган, лекин муносабатларингиз яхши одамларни ёдга олишга ёрдам беради. Яна бу руйхатга сизнинг махсулотингиздан фойдаланувчиларни хам киритсангиз булади. Улар доимий мижозингиз ёки сизга шерикка айланиб колишлари хам мумкин.5. Якинларингиздан ёрдам сураш. Яъни оилангиздагиларга нима билан шугулланмокчи эканингизни айтсангиз, улар сиз унутган исмлар ва баъзи керакли нарсаларни эсингизга солишади. Буни «Мияга хужум» деб аташ20



Бир кузли кирол ёки саёхат бошланадимумкин.6. Ва НИХ.ОЯТ, уз онгингизга топширик беришингиз мумкин. У жуда доно булиб, доим бизга ёрдам беришга тайёр, факат ундан ёрдам сурашни билиш керак. Онгга топширик берсангиз, у албатта сизга бир нечта исмларни «айтади», сиз уларни ёзасиз, сунг ручкани куйиб бошка юмуш билан шурулланишингиз мумкин. Топширик берилган экан, онг ишлашда давом этади. Муайян бир вакт утгандан сунг ЯНГИ-ЯНГИ исмлар ёдга туша бошлайди. Сиз ён дафтарчангизга кар кандай вазиятда бу исмларни ёзиб куясиз. *Руйхат тузиб булингач, сиз исмларни алохида гурухларга ажратасиз. (Эслатамиз: исмлар жуда куп булиши керак). Масалан, негатив инсонлар гурухини ажратиш мумкин. Биласизки, хар кандай маълумотни эхтиёткорлик билан кабул киладиган инсонлар бор. Улар маълумотларни танкид килиб, хатто рад эта бошлашлари ёки турли аксил мисоллар келтириб, бошкалардаги гайрат-шижоатни сундиришлари мумкин. Барибир бундай инсонларни руйхатдан чикариб ташламанг, шунчаки бу гурухни бир четга суриб туринг. *Яна руйхатга, уз харакатсизлигига сабаб ахтараётган одамларни хам киритиш мумкин. Улар аклли нигох билан сизга: «Х.а, албатта! 5^йлаб куриш керак! Келинг, реалист булайлик!» дейишлари мумкин. Уларни хам бир четга суриб турасиз. Энди энг асосийсига етиб келдик! *Келинг, Жон Каленч икки карра потенциалли инсонлар дея атаган одамлар тоифасини «А» харфи билан белгилайлик. Бундай инсонлар, одамларни узининг завки,21

сундиришлари



дустона хислатлари билан узига тортувчан, харакатчан, фаол булишади. Улар олий маълумотли булмасликлари мумкин, лекин ёкимтой, хушфеъл ва мехрибон кишилар. Улар билан мулокотда зерикмайсиз. Уз гайрат- шижоатларини узгаларга юктира олишади. Хуллас, одамлар уларга интилишади. Кишилар узлари ёктирган жойга боришади - бу конун!Бу конундан фойдаланиш мумкин, агар сизга лидер ёкса, ноянгиз унга маъкул келса, бундай куч билан тогни талкон килса булади. *Кейинги тоифани «В» харфи билан белгилаймиз. Улар ижобий тафаккурга эга, хар кандай янги маълумотга чанкок, очик кунгил кишилар.Улар танишишга тайёр. Укишга ва ишлашга хамтайёр. Улар сизни тинглай олишади, бирок сизга шерик булишлари шарт эмас, аммо нимани таклиф килаётганингизни билишни исташади. *«С» гурухи - бу яна бир сир. Улар муваффакиятли одамлар. Яъни хамма нарсага улгурадиган ва улгурган, хаётда омадлари чопган кишилар. Улар уз ишига, фирмасига эга рахбар инсонлар булишса, айни муддао. Шунингдек, юкори лавозимдаги амалдорлар, катта завод-фабрика директорлари ёки бирор соханинг профессорлари булиши мумкин. Шу уринда бир нарсани айтиб утиб кетишни лозим топдик. Биз узимизча улар иш билан банд одамлар, бизга кулок солмайдилар, деб узимизни ишонтирамиз. Бундай уйлаш хато! }^озир яна бир сирни очамиз: Муваффакиятли одамлар яхши бизнес имкониятларини олдиндан пайкай оладилар ва улар катта ишончга сазовордирлар. Дунёкарашлари етук22



Бир куши кирол ёки саёх,ат бошланади инсонлар хисобланишлари билан бир каторда, бизнесни жорий этишда, унинг йуналишини узгартиришга камиша тайёр булишади. Уларга рубару булганингизда, узингизга ишонтиришга суз бойлигингиз етишмаслиги, узингизни тута билмаслик кисеи пайдо булиши мумкин. Бундан чучиманг. Агар сиз шундай тоифадаги инсонларни уз гояларингизга ишонтира олсангиз, бу сиз учун улкан ютук. Фаолият бошида бундай инсонлар билан гаплашиш бироз хавотирли. Аммо сиз узингизга айтинг; «Мен айнан шундай тоифадагилар билан иш бошлайман, агар мен бу инсонни фойдали ва кизикарли иш билан шугулланаётганимга ишонтира олсам, катта ютук, бебако шерикка эгабуламан. Колаверса, кейин бошкалар билан ишлаш менга осон кечади, мабодо бунга эриша олмасам, бу урганишим керак булган яна бир имконият». Бундай одамлар берган саволларни ёзиб олинг ва уларга жавоб изланг. Шунда сиз яна бир поронага кутарилган буласиз. Чунки улар жуда савияли ва кимматли саволларни беришади. *Кариндошлар мисолида тоифалаш бу албатта, сал нозик масала. Кариндошлар бизгакаммадан якин кисобланади. Шунинг учун камуларни бошлаган ишимизга биринчилардан булиб жалб этишни, колаверса, ёрдам беришини хоклаймиз. Аммо бир психологик холат мавжуд. Кариндошларингиз сизни жуда яхши билишгани учун, аникрори улар шундай деб уйлаганликлари учун бошлаган ишингизга ишонкирамайкарашлари мумкин. Улар качонки, сизни узгалар бизнесмен, муваффакиятли инсон деб таърифлай бошлаганларидан сунггина23

этишни,



ишонишлари мумкин. Сизга факат яхшиликни раво курувчи якинларингиз биргаликда бошлаётган ишингизга ишонишмайди. Шунинг учун кам уларни биринчилардан булиб таклиф килиш унчалик шарт эмас. Аммо уларга нима килмокчилигингизни айтиб, хабардор килиб куйсангиз фойдадан холи булмайди. Бу тоифани хам бир четга суриб, кейинга колдириб турсак булади. Энди бу руйхатдаги исмлар тугаб колмасидан, уни купайтиришни ва бегоналарни уз дустимизга айлантиришни урганамиз. Бу хам бизнесдаги муваффакиятни таъминловчи тугри йуллардан бири. Шунда ишлаб пул топиш яхши одатга айланади. Руйхат билан кандай ишлаш керак, биринчи сухбат учун танлаган одамларингиз билан кандай гаплашиш лозим? Буларнинг хаммасини албатта, ХОМИЙ билан биргаликда бажариш керак. Биринчи ойда таклиф этганларингизни навбати билан хомий ёнига олиб боринг. Уни хомий олдига олиб келганингизда нималар булади? Биринчидан, сиз уччалангиз сухбатлашасиз, табиийки, бунда маслахатчилар иккита, янги махсулот олишга келган одам битта булади. У кушимча маблаг топишни истайди. У каршингизда муваффакиятга эришган инсонлар сингари фикр юритишни хохлайди. Бундай уч кишилик сухбатда, таклифларингизнинг хак эмаслигини исботлашдан кура, унга мойиллик бериши осонрок. Бу коида «2 таси 1-сига карши» деб аталади. Бу хам, албатта, яхши самара беради. Бизнесда бир кизикарли восита бор - бу учинчи шахе самараси. Танишларингиз сизни купдан бери билишади ва эъзозлашади. Бирок24



Сизнинг Табиийки,
Бир кузли кирол ёки саёкат бошланади мехрибон кушни, яхши шифокор ёки офицер, тарбияли инсон урнидахурмат килишади. Х,озир эса улар сизнинг киёфангизда бизнесменни куришмаяпти. Сизнинг хомийингизни эса танишмайди. Табиийки, улар хомийингиз урнида хам уз касбининг устасини куришга иштиёкмандлар. Албатта, сиз хомийни уларга саводли тарзда таништирган булсангиз. Шунда хомийнинг сузлари бошкача кабул килинади. хатто уз касбининг усталари хам бу жуфтликда ишлашни хуш курадилар. Бунда жараённинг хамма иштирокчилари бирдек ютишади.

Энди биз хомий-дистрибьютор муносабат- 
лари хакида сухбатлашамиз:1. Биринчи ойда хомийингиз билан келишмай бирор иш килманг. У маъкулламаса, хеч кандай учрашув ва сухбат утказманг. Яхшиси, таклиф этилган одамингиз билан уни кандай ишлаётганини кузатинг ва таассуротларни ёзиб боринг. Агар бундай имконият булмаса, мабодо узокда булсангиз, телефон оркали гаплашиб туринг.2. Иложи борича, хомий билан хар куни учрашишга харакат килинг. Бирор ишингиз юришмаса узингизга биринчи навбатда «Мен качон охирги марта учрашгандим?» деган саволни беринг. Х,еч качон «Мен узим билимлиман, куп нарса кулимдан келади, узимнинг касбим ва хаётий тажрибам бор, бирор киши билан маслахатлашишимга хожат йук, узим хаммасини жой-жойига куя оламан» фикрига борманг. Бу хато! Сиз янги касбни урганяпсиз, бунинг учун укиш керак, урганишдан чарчамаслик лозим. Узингизга25
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имкон

йурикномаларни сизга бошка бирор
шартномани

кайтадан талаба булишигиз учун беринг. Албатта, комийнинг айтганларини, ургатаётганларини ёзиб боринг.3. Хомийингизни тинглаш ва унга кулок солишни одат килинг. Бу ишингиздаги мекнат куролидир. Ундан олаётган маълумотларингиз билим ва сиз учун ёрдам манбаидир. Унга сиз кунрирок килинг, сизга кунрирок килишини кутиб утирманг.4. Агар йурикномаларни тушунмаётган булсангиз, сизга бошка бирор нарсани ургатмаётгандек туюлса-да, комийингизнинг барча курсатмаларига ишонинг ва «кузингизни юмиб» бажараверинг. Ахир, имзолаганингизда бу одамга ишонгансиз-ку?! У сизга яхшилик килмокчилигига ишонинг. Агар дунёда сизнинг муваффакиятга эришишингизни истовчилар булса, уларнинг биринчиси ота- онангиз, иккинчиси, албатта, хомийингиздир.5. Хомийингиз билан максадларингизни мухокама килинг ва усишингиз борасидаги режаларни биргаликда ёзиб чикинг. Узаро мажбуриятларни ишлаб чикинг. Вакти-вакти билан ишларингиз хакида хисобот бериб туришни узингизга коида килиб олинг. Бу бир вактнинг узида хам маслахат, хам якун ясашдир (нима килинди, нима килинмади, нималар килиниши керак, нималар нега амалга ошмаяпти). Назоратни, сизни сурокка тутишларини кутиб утирманг. хомийингиз битта, сиз кабилар эса куп. Хомийингиз сизни назорат килишга карор килдими, бундан хурсанд булинг, сизга эътибор килаётгани, вакт кучи ва билимини сарфлаётгани учун26
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Бир кузли кирол ёки саёкат бошланади миннатдорчилик билдиринг.6. Арз килмасликка одатланинг. Шикоят - бу бехуда сарфланган вакт ва у хаётда хеч нарсага олиб келмайди, бирор фойдали нарсага хизмат хам килмайди. Хуллас, шикоят хам килманг, узингизни окламанг хам!7. Х0МИЙИНГИЗНИ бегоналар билан танкид хам, мухокама хам килманг. Илтимос, уз дистрибьютор-ларингизга хомийингизданкилманг. Агар унга эътирозингизбулса, у билан учрашинг ва узи билан муаммоларингизни мухокама килинг. Эсингизда булсин, вакти келиб сиз килган нотурри ишларингиз хомий булганингизда сизга акс-садо булиб кайтиши мумкин.8.5-6 чи тизимгача булган юкори турувчи барча хомийларингизни аниклаб, таниб олинг

шикоят мухокама
- бу бизнесда (Up line) «юкори тизим» деб аталади. Сиз юкори турувчи хомийлар билан мулокот килиш хукукига эгасиз. Улар билан дустлашиш ва уларга ухшашга харакат килинг. Мабодо, хомийингиз бетоб булиб колса ёки вактинча узокрок шахарда булиб колганда, юкори хомийлар билан богланиш йулини олдиндан билиб олинг, аникланг.

Уйга вазифа*Танишлар руйхатини тузиш. (100 тадан кам булмаслиги лозим). *Устуворликни аниклаш.*Биринчи навбатда ишлайдиган одамларни алохида руйхатга аник маълумотлар билан ёзиш.*Х,аётга негатив (бефарк) муносабати туфайли гаплашишингиз кийин булган якин 27негатив



кечишингизга рухсат этамиз.
кариндош-ларингиз ва бегоналарнинг исмини руйхатдан учириб ташламасдан, четга суриб куйиш.*Сизга шахсан ёкмайдиган инсонлардан воз кечишингизга рухсат этамиз. «Психологик номутаносиблик» деган тушунча бор. ^^ша сиз ёктирмайдиган одамлар яхши инсонлар булишлари мумкин, лекин мулокот давомида асабларингизни таранглаштиришингиз аник. Пессимист ва «захарловчилардан» воз кечишингиз мумкин. Улар бирор лойихавий муносабатларга кодир булмаган инсонлар булиб, кувват «вампирлари» хисобланишади. Тавсиямиз, бирор янги ишни бошламокчи булсангиз, бундай одамлар тоифасини танишларингиз каторидан чикариб ташланг.*Юкори турувчи хомийларингизни билиб олинг, уз хомийингизнинг вактинча йуклигида, улар билан кандай борланиш мумкинлигини аникланг.

вактинча

бундай

28



Бир кузли кирол ёки саёкат бошланади

УЧИНЧИ МАШГУЛОТ

аслида

Мавзу: Промоушен. Телефон оркали ишлаш. Промоушен сузи нимани англатади? Инглизча лугат «олдингаодимлаш», «кутарилиш» (хизмат ва амалда кутарилиш) каби изохларни беради. Феъл сифатида эса бундан куп маънога эга. Бу суз кенг камровли булиб, маъносини русча ёки узбекча бир суз билан бериш мушкул. Хусусан, бу сузга якинрок маънодоши реклама (предреклама) ёки сотувдан олдинги такдимот (предпродажа), аслида рекламанинг узи хам промоушендир. Френк Беттжер шундай деган: «Яхши келишув икки боскичда амалга оширилади. Аввал учрашув сотилади, кейин махсулот». Промоушен - бу бир разведка, ишга ижобий ёндашув. Разведкада битта максад куйиш, яъни сизнинг ишбилармонлик сухбатингизни сотиш керак. Промоушен - бу келишувдан олдинги келишув. Бу кандай куринишдабулишигабир мисол келтирамиз. Бир киши иккинчисига: «Биласанми, мен бир табиб аёлни топдим, у олис кишлокда яшайди. Унинг кузи хам яхши курмайди, сорлиги хам унчалик яхшимас, лекин шундай ажойиб ишларни киладики, буни суз билан тушунтириб беришим кийин. Унинг хузурида райриоддий нарса юз беради. У билан ярим соатча гаплашиб, лол булиб колдим, мен табибнинг олдидан соппа- сор булиб чикдим. Худди дунё бошкачадай туюляпти, узимни енгил хис киляпман, хеч каерим орримаяпти. Шундай тетикманки! Бу холат менга ёкяпти. Хохласанг, мен сени у билан таништириб куйишим мумкин. Турри,29



у бир хафтада бир марта кабул килади, йул кам узокрок...» Шундан сунг сукбатдошингиз, уша табибни куришни истаб колади. У катто «Бу канча туради, канча йул юриш керак?» деб сурамайди кам. Унда кучли истак уйгонади. Шундай килиб, промоушеннинг акамияти, кизикиш уйротиш, кучли истак уйротиш. Агар сиз бу ишни уддалашни ургансангиз, бизнесда 70% муваффакиятга эришасиз. Бу дунёда, канчадан-канча нарсалар кераклиги учун эмас, балки исталгани учун оширилган. Х,а, жудаям исталгани Истаги кучли одамга нарсанинг кимматлиги, кераксизлигини уктириш фойдасиз, у «Шуни оламан, бу менинг истагим» дейди. Бир сирни барча йирик савдогарлар билишади. Майда савдогарлар бу сирни билмасликлари мумкин. Балки шунинг учун камулар майдадир. Шунинг учун кам, биз «банкачалар ва капсулалар» эмас, маълумот сотамиз. ", коидаси ёки асосий сири - 80% киссиёт ва 20% маълумотга асослангандир. Масалан, шифокорда 20%Зеро, жуда бой тажрибага эга, уз ишининг устаси. Шифокор бунга 80% киссиётини кушиши керак. У мана шуни ургансагина, уз муваффакиятини таъминланган булади. Промоушеннинг иккинчи сири шундаки, унда барча нарса какикат булиши лозим. Ёлрон сузлаш мумкин эмас. Жуда чиройли, кучли каяжон ва киссиётга берилиб гапириш мумкин, аммо ёлрон гапириш асло мумкин эмас.

маълумот

амалга учун!

Промоушеннинг
- «по/ по20% маълумотга асослангандир.■ . тиббий маълумот бор.устаси. Шифокор бунга 80%

Нималарни реклама килиш мумкин?Албатта, барча нарсани! Йирик вокеалардан30



_____________________________ Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади бошлаймиз. Дейлик, сиз корхонанинг турилган кунида ёки йирик лидерлар билан учрашувда катнашишга муваффак булдингиз, кимлардир эсайук. Тадбир хакида уз одамларингизгасузлаб беринг, албатта, промоушен коидаларига риоя килган холда. Бунда маълумотга Караганда хиссиёт купрок булсин. Биринчидан, сиз барибир у ердан олган маълумотларингизни батафсил айтиб бера олмайсиз, у ердан олган кувватингизни эшитувчиларингизга тулалигича етказишнинг иложи йук. Бунда сиз купрок хиссиётга берилиб сузлайсиз. Иккинчидан, ахборот етказувчи булишнинг кераги йук, бизнесда ахборот етказувчи эмас, ахборотни изохловчилар голиб булади. Шундай сузлаб бериш керакки, олдин промоушенлик килиб, кейин вокеага аста-секин утиш керак. Масалан: «Афсус, сен булмадинг-да, у ерда жуда ажойиб булди, буни суз билан таърифлай олмайман! Сен куп нарса йукотдинг! Яна икки ойдан кейин яна... булади!! Агар уни хам куролмасанг, куп нарса йукотган буласан, бизнесда ярим йилга кечгаколасан, балки бир йилгадир, чунки у ерда шундай нарсалар буладики! Обрули лидерлар иштирок этишади, у ерда ахборот булади, зур концерт булади ва хоказо, ва хоказо...»*Такдимот ва сабок. Биз юкорида, такдимот ва сабокка таклиф этишни урганиб олиш хакида айтиб утдик. Бу бир оз бошкачарок промоушен булиб, у юзасидан тренингда чукуррок машк киламиз. Агар сиз мухокама килинадиган мавзуни бир оз булса хам билсангиз, бу ахборотни тавсия этишингиз мумкин. Машрулотларни олиб борувчиларнипроматация (реклама) килишингиз мумкин.31



*Уй тугараклари. Уй тугаракларига таклиф этишни урганиш сотувлар ва рекрутация (реклама) учун ишнинг алохида тури. Худди шу йусинда корхонанинг узини, тармок тизимидаги урнини проматация килиш мумкин.олган нарсаларингиз туррисида, проматация килиш лозим. Бундаалбатта, олдин хамайтганимиздек, хис-хаяжон билан гапириш керак. Чунки бу инсонлар шундай сузларга лойиклар. Сабаби оддий, улар бизнесда ва хаётда нималарнидир килишга, колаверса, эришишга улгуришган.

йусинда корхонанинг узини.Йирик лидерларни, улар хакидаги била нарсаларингиз туррисида, албатта.

*Уз хомийингизни промоушен килиш хам шарт. У, сизни шу бизнесга таклиф килган инсондир. Балки энди у сиз учун хеч нарса кила олмаслиги мумкиндир, аммо шу одам сизни хаётнинг янги сукморига олиб чиккан. Агар сиз хаётингизни узгартириб, бизнесда юкори чуккиларни эгалласангиз, сизга бу бизнес хакида биринчи булиб айтиб, биринчи булиб кул узатган одамни ёддан чикарманг. Гарчи хомийингиз уз касбининг устаси булса хам, сизнинг промоушенлик килишингизга мухтож булмаса хам, у хакида хар кандай мактов сузларни айтишингиз мумкин. Агар маълум бир вактга сизнинг хомийингиз узокрокда булса ёки иккинчи хомийингиз олдига таклиф этсангиз, у хакида хам шундай илик гапларни гапиришингиз мумкин.*Албатта, уз дистрибьюторингизга хам промоушен зарур. Куп холатларда буни унутиб куйишади. S^3 дистрибьютори хакида нималар дейиш мумкин? У хакида кимгадир гапираётган булсангиз, хатто у одамни сизнинг32



Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади дистрибьюторингиз таклиф килган булса хам танишига у хакида илик сузларни айтиб, унинг обрусини кутаришингиз лозим. Янги келган одам келгусида шу инсон билан ишлаши, айнан шу инсон унга хомий булишидан омади чопганига ишонч хосил килсин! Уз хомийсини хурмат килиш билан бир каторда, янгиларни хам шундай килишга ургатиш лозим. Гарчи дистрибьюторингиз бизнесда хали хеч нарса килишга улгурмаган булса-да, унинг харакатчанлиги, канчалар эътиборли- лигини, янги маълумотларни канчалик яхши узлаштираётганини айтинг. Сиз унинг йирик лидер булишига ишонишингизни ва унга катта умид борлаганингизни таъкидланг!*^з-узини промоушен килиш. Биз узимизни такдимкилаолишни билишимиз лозим. Албатта, энг яхши куринишда. Бунинг учун инсон узинихурмат кила олиши керак. Ёшлигимизда узини макташ нокамтарлик деб уктиришган. Энди бу хакда бошкалар бош котиришсин. Аввало узингизга «Мени мендан-да яхширок ким хам билади?!» деган саволни беринг. Бизнесда умрингизнинг охиригача эслаб колинг: «Инсон узини-узи намойиш эта олиши ва энг чиройли урамда курсата олиши лозим!» «Некбинлик жодуси» китобининг муаллифи Дэвид Шварц шундай деган: «Биз узини реклама килишдан тухтаган одамларни хар куни учратамиз, улар узларини хурмат килишни унутишган. Булар бефарк инсонлардир. Улар узларини хеч кимга керакмасман, деб билишади. Узларини хеч нарсага ярамайдигандек хис килишади. $^злари хакида шундай калта уйлаганлари учун хам шундай тушкун ачинарли ахволга тушиб33



' ' -колишган». Тушкунликка тушган киши узи учун узини реклама килиши лозим. Бу инсон узининг кимларгадир кераклигини билиши шарт. Бундайлар узларида ишонч уйротишлари лозим. Энди сизга уз-узини реклама килишни кандай тузиш кераклигини ургатамиз.
Уз-узининг рекламасини тузишнинг асосий 

принциплариУз-узининг рекламасини тузишнинг асосий принциплари*Уз ютук ва устун жихатларингизни диккат билан ажратиб чикинг. Узингиздан «Менинг энг яхши сифатларим кайсилар?» деб суранг ва уларни санаб утинг.*Санаб утганларингиз каторига узингизда куришни истаган жихатларни кушиб куйинг. Хозир улар сизда йуклигини биласиз, аммо булишини истайсиз. Уша сифатларни гуё узингизда бордек билиб кушинг.Буларнинг барчасини когозга ёзинг, шунда
ёзишнинг

*] , куйидагича портрет келиб чикади; Узингизнинг энг яхши сифатларингиз ва унга кушимча равишда келажакда сизда буладиган сифатлар. Агар буларни аудиокассетага ёзишнинг имкони булса, янада яхши булади. Буни сиз «Менинг муваффакият келтирувчи кассетам» деб номлашингиз мумкин.*Бу матнни бир кунда бир марта кузгу олдида айтиб кайтаринг. Бунда узингизга исмингизни айтиб мурожаат килинг. Ёки аудиокассетани тинглаб, ичингизда кайтаринг."Хар сафар чарчаганингизда хафсалангиз лл бирор ишни бажаришдакатъийлик керак булганида, уз-узини реклама килишни такрорланг.
*'пир булганда,
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сифат, пул («тежаш»

Бир кузли кирол ёки саёкат бошланади*Купрок биринчи шахе номидан гапиринг, яъни гапни «Мен» олмошидан бошланг. Бу «Мен хакидаги фикр» дейилади.*Обрули одамлардек фикр юритинг ва узингизни узингизга реклама килишни урганинг. Бу топширикни имкон кадар тезрок бошланг, шунда сиз, албатта, узингизда ажойиб натижани курасиз.
Рекламада кандай суз ва иборалар купрок 

Самара беради?*Сифатлар; эксклюзив, замонавий, ривожланган, энг зур, энг яхши, колдирадиган, энг машхур, аъло, фантастик, юкори табака, элегант. ^^йлаймизки, бу руйхатга сиз хам купгина ажойиб сузларни куша оласиз.*Отлар: муваффакият, имкон, тажриба,«ишлаб топиш»кенг

эксклюзив, энг зур, энг лолэлегант.
► ва сузлари билан бирга), самарадорлик, ассортимент, сир ва бошка купгина сузлар.*Айрим иборалар: Факат бизда; факт сиз учун; бу хали хеч кимда йук: бу сиз учун фойдали; рад этиш кийин; ёнидан бефарк утиб булмайди: шошилинг; хозирнинг узида кунрирок килинг; уз истакларингизни амалга оширишга ошикинг.*Устунликка мурожаат. Масалан, куйидаги мурожаатли рекламалар тавсия этилади: «Еш кувватлиларга!», «Мутахассислар диккатига», «Ишбилармон инсонлар эътиборига!», «Бунинг кадрига етадиганлар учун!», «5^зини лидер хисобловчилар учун!», «Факат эркаклар учун!» «Рахбарлар эътиборига!», «Жиддий бизнесменлар диккатига!». Навбатдаги «Телефон оркали ишлаш» мавзусида бунинг35

«Факат«Рахбарлар эътиборига!»,диккатига!». 1



промоушен учун кай даражада кенг майдон эканига бахо берамиз.Ажойиб, бетакрор, ноёб.
Телефон оркали ишлашБу савдо ватармокагентлари учун ишлашнинг энг кулай хамда кучли воситаларидан биридир. Бу воситада биргина камчилик биз сухбатдошимизни курмаймиз. Агар сиз чиройли гапиришни, нима дейишни билсангиз, булгани. «Бу мухимми?» деган савол тугилади. Карангки, бу жуда мухим экан. Бизнинг

мавжуд,
буларкан. Яъни 7% ахборот - бу бизнинг

кизикувчанлик

гапимиз 7% дан куп булмаган маълумотга эга буларкан. Яъни 7% ахборот - бу бизнинг гапимиз. Тахминан яна 35%-38% бу бизнинг кандай гапиришимиз экан, масалан: овоз тони, унинг баландлиги тембри, унинг ишончлилиги ва хиссиётларга бойлиги. Мана 55%-60%и эса айтиш жоиз булса, аврамаслик ахбороти ёки гавда тили.Сухбатдошнинг кизикувчанлик ёки каршилигини билдириши мумкин булган узини тутиши, унинг харакатлари, яъни; бошининг бурилиши, куздаги маъно, куллар харакати. Телефонда сухбатлашганда бу маълумотларнинг барчасидан махрум буламиз. Гап шундаки, сухбатдошимизни кузата туриб, сухбат давомида кайфиятининг узгаришини билиб туришимиз мумкин. Демакки, биз унинг карорига таъсир курсата оламиз. Телефонда эса буни бажариш бир мунча кийин албатта, чунки абонентингизнинг кайфияти бузилса, кизикиши бир мунча сунса, гушакни куйиб куйиши мумкин. Шунинг учун купчилик куйидаги ибораларни такрорлайди; «Мен жиддий нарсаларни телефонда мухокама кила36



кузларини

Биринчидан, руихатимиздаги *Нотаниш инсонлар тавсия

Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади олмайман, чунки сухбатдошимни курмайман, унинг кузларини курмасам сухбатлаша олмайман». Ёки «Бирор зарур масала хакида сухбатлашмокчи булсам, мен у билан учрашув белгилайман», дейишади. Аммо телефоннинг хам бизнесда уз урни бор. Бу вактимиз ва кучимизни тежашда кул келади. Айнан шунинг учун телефоннинг урни бекиёс.
Ким.тар билан телефон оркали ишлаш мум­

кин?*Биринчидан, ишчи танишларимиз билан. билан дустингиз ва мижозингизни килиш борасидагаплашиш мумкин. *Газетадаги эълонлар буйича мижозлар кидириш, бизнесга шерикларни таклиф килиш хакида гаплашиш мумкин. *Уз дистрибьюторингизга тармокни йулга куйишда кумаклашаётганингизда. Бунда сиз унинг тавсияси буйича, унинг танишлари руйхатидаги кишиларга кунрирок килишингиз мумкин. Бундай холларнинг барчасида гапнинг асосий максади, сухбатдошни юзма-юз сухбатга таклиф килиш булади. Энг асосийси, телефонда промоушен килишни урганишдир. Яъни биз шундай нарса айтишимиз керакки, у одам гушакни куймасин ва учрашувга рози булсин. Буни амалга ошириш схемаси:*Абонент гушакни кутарганда нима хакида гапиришингиз кераклигини унутиб куймаслик учун сухбатнинг тахминий режасини тузиб 

максади,

олиш шарт.*Телефон олдингизга гушагини кузгу кутаришдан куйиб, аввал, аксингизгажилмайинг. Ишонинг, табассум телефонда эшитилади. Сухбат давомида кузгуга караб 37



жилмайиб туринг. Шунда сиз бу сухбатдан ва сухбатдошингиздан мамнун буласиз!*Сухбатлашиш учун мижозга кулай вактни аникланг. Сизнинг кунгирорингиз у кишини безовта килмаслиги ва бирор ишига халакит бермаслиги керак ва айнан шу пайтни топинг, акс холда сухбатингиз узук-юлук булиб колиши аник.*Сухбатдошингиз сиз билан беш-ун дакика сухбатлашаолишини аникланг, албатта, узидан суранг. Агар уни хозир сиз билан сухбатга вакти йук булса, хеч хам хафа булманг, узингизни йукотманг. Сухбатни у айтган вактига кучиришдан чучиманг ва, албатта, уша пайтдан кеч колмай кайта кунрирок килинг.*Сухбат бошида, албатта, саломлашинг, сунгра узингизни таништиринг ва унинг исмни суранг. Бу хам сизни жуда яхши реклама килади.*Уз корхонангизнинг иш хусусияти, махсулоти хакида нима дейиш керак? Агар сиз бу одамни сухбатга таклиф килишга жазм килган экансиз, барча маълумотни беришга шошилманг. Телефон оркали мулокотга кизиктириш лозим. Ёдингизда тутинг, 20% ахборот етарли. Яна бир кичик жихат бор, корхонангиз билан рурурлана олинг. Бу «тармок маркетинги» иборасига хам тегишли. Айрим холларда дистрибьюторлар тармок маркетингида ишлашларини ва сухбатнинг шу мавзуга бурилишини охирги дакикаларгача яширадилар. Буларни айтишдан чучиманг. Агар абонентингиз ran нимада эканини билса, бу уни чучитмайди. Айнан шунинг учун у билан учрашув белгилаётганингизни, учрашганда

корхонангизнинг
Телефон мулокотга

белгилаётганингизни,38



______________________________Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади барча нарсани батафсил айтиб беришингизни айтинг ва учрашувни белгиланг.*Энг асосий сир: сукбатдошингизнинг ташаббусни кулга олишига йул куйманг. Бу ерда сиз жамоа туплаяпсиз. Сиз имконият таклиф киляпсиз. Сизни рад эта олишмайди, сиз эса буни кила оласиз. (Бу одамни уз жамоангизга олиш-олмаслик масаласидир.) Аммо, албатта, сиз сукбатдошингизни куришингиз ва у хакида яхширок тасаввурга эга булишингиз лозим.*Учрашувга розилик олинган захотиёк, аник ва равшан холда учрашув жойи ва вактини белгилаш зарур. Агар бу унутилса ёки бажарилмаса, хамма иш чаппасига айланиши мумкин. Шахсий сухбатга таклиф худди шундай куринишда булади. Телефонда яна кандай масалаларни бажариш мумкин?*Телефонда мижознинг назоратини амалга ошириш мумкин.*Рахбар билан сузлашгандан сунг бирор корхона ёки муассасада такдимотни белгилаш учун телефонда корхона рахбарияти билан учрашишни аввалдан келишиш мумкин.*Телефондауйтугарагигадистрибьюторларни вачакирилганларни хамтаклиф килиш мумкин.*Телефон оркали хар куни хомий билан алока борлаб туриш хам мумкин. Хатто сиз турли шахарларда булсангиз хам.аниклаш ва узингизникини айтишдан бошлаш мумкин. Шунингдек, хомийга хайрли тун тилаш билан кунни тугатинг. Яна телефонда уз шахрингиз ва минтакалардаги тармокларингиз билан борланинг. Айникса, сизнинг дистрибьюторларингиз бошка шахарда булса.39

• *Кунни хомийга кунрирок килиш, унинг режаларини
борланинг.



’Алохида - булар лидерларнинг турли катта*Алохида сухбат телеконференциялар, гурухи билан масофада ишлаш.*Яна ишнинг телефон оркали сотувларни амалга ошириш ёки аудиокассеталар билан киска такдимотлар утказиш турлари хам бор. Энг асосийси, агар сизга кунрирок килишса, телефон гушагини муъжиза кутаётгандай кутаринг! Телефон кунрирокларини олишга шошилинг ва омадингизни берсин!
Уйга вазифа*Янги материаллардан фойдаланган холда уз хомийингиз, такдимот ва сабокка промоушен килиш.*^з-узига промоушен ёки «узини ралабага етакловчи кассетаси»ни ёзиш. Кунига камида бир маротаба ундан фойдаланиш.*Иккита эълон тайёрлаш: 1. Рекрутацияга мулжалланган ишга таклиф килувчи. 2. Сотувга мулжалланган потенциал мижозлар учун.’Телефон оркали сухбат режасини тузиш ва уни хомий билан мухокама килиш.*Кунига иш юзасидан камида 10 та кунрирок килиш, сухбат давомийлиги - 3 дакика.

килувчи.
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Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади

ТУРТИНЧИ МАШГУЛОТМавзу: Максулот, у какда нимани билиш ва канча гапириш керак? Биологик фаол кушимчалар (БФК). Уларнинг таъсир миканизми, дорилардан фарки. БФКнинг 
СОРЛИКНИ саклаш тизимидаги урни. Овкатланиш услубининг узгариши чоридаги аломатлари. Биз нима учун барчангизга «Биологик фаол кушимчалар» номи билан таниш булган сорломлаштириш максулоти какида гапирамиз? Бунинг учун куп сабаблар мавжуд булиб, улардан учтасига тукталамиз; 1.Тармок бизнесинидунёгакелтирганкомпаниябиланбир

нима
(БФК).дорилардан фарки.

номи

З.Сизларнинг

катордатармок компанияларининг 70%и айнан шу максулот билан фаолият юритади. Тарихда «Калифорния витаминлари» деб номланган илк тармок компанияси кам айнан БФК билан ишлаган. 2.Бизнес шаклида биз сорликни саклашнинг накадар кучли асбобини кулимизга олдик. Биз биологик фаол кушимчаларнинг таъсир меканизми нима эканини, уларнинг дорилардан фаркини тушинтиришга каракат киламиз. З.Сизларнинг кар кайсингиз, мижоз сифатида ёки якинларингизга ёрдам тарикасида биологик фаол кушимчалардан фойдаланишингиз мумкин. Келинг, сорликни замонавий тизимида биологик фаол кушимча урнини аниклаб курайлик. Профессор Макаров Виктор Викторович уларни туртинчи йул препаратлари деб атайди. Колган учтаси кайсилар?Биринчи урин бугунги кунда анъанавий 41
саклашнинг



фарматупламли, дориларгатиббиётдаги фарматупламли, купрок синтетик дориларга тегишли. Шубкасиз, улар нисбатан фаол ва таъсирчандир. Шу билан бирга синтетик дорилардан (айниксапсихотроплардан) кенг фойдаланиш бутун цивилизациямиз учун кандай натижаларни келтириб чикаришини кеч ким аввалдан айтиб бера олмайди. Иккинчи уринни кенг таркалганлик буйича калк табобати узининг минг йиллардан бери, ут, илдиз, сув утлари ва минераллардан фойдаланиши билан эгаллаган. Учинчи йуналиш - гомеопатия (катта дозаси кишини касал киладиган дорилардан оз-оз бериб даволаш усули).Биз эътиборимизни туртинчи йуналиш - биологик фаол кушимчаларга каратамиз (БФК). Сукбатимизни айнан шундан бошлаймиз. Буни таом кушимчалари билан адаштирмаслик керак. Таом кушимчаларининг -------------Таом кушимчаларининг мокиятан сорликка таъсири йук, факат таомнинг ташки куриниши, таркиби, ранги ва якшилайди. Булар таомларга кушиладиган консервантлар, ширинлаштирувчилар ва коказо. Улар озик- овкат максулотлари урамларида «Е» карфидан сунг куйиладиган уз номерларига эга.Биз сорлиримизгафаол таъсир этувчи биологик фаол кушимчалар какида гаплашамиз. Каётда «каёт-мамот» масалалари кал килинадиган вазиятлар булиши мумкин. Шунда одамлар жонлаштириш айланишади.

ранги мазасиниранглар, эмульгаторлар.
калва(реанимация)жарроклик (кирургия)(реанимация) мижозларигаКолган барча вазиятларда кам БФКларнингакамияти катта. Улардан даволаниш жараёнида42



Операцияга тайёрлашда; *Синтетик дорилар *Синтетик дорилар билан уларнинг 'Дориларнинг ёндош таъсири
______________________________Бир кузли кирол ёки саёх,ат бошладади бир неча йуналишларда фойдаланиш мумкин: * -- ---билан терапияда;терапияда уларнинг самарасини ошириш чорида; *Дориларнинг ёндош таъсири ва уларнинг салбий окибатларини юмшатишда; *Даволанишдан сунг организмни тиклашда; *Касалликларнинг бошланиш жараёнида профилактикакилиш вадаволашда; *Сурункали жараёнларнинг хуруждан ташкари холлардаги терапияси учун; Охирги икки вазиятда БФКлар ёрдамнинг ягона воситаси булиши мумкин. Касалликларнинг олдини олишда, шунингдек, сорликни саклаш ва мустаккамлашда биологик фаол кушимчаларнинг ахамияти жуда катта. Фарматупламли ва синтетик дори-дармонлар одатда, бу максадларга мулжалланмаган.Энди эса таъсир механизми хакида суз юритамиз. Бир оз мавзудан четгачиксак. Мисол учун, организмнинг бирор бир функциясини - кон томирлардаги босимни оламиз. Агар босим уйнаётган булса, бу холат бемор учун муаммоларни келтириб чикаради. Босимни пасайтириш учун ацетилхолин сингари дорини куллашимиз мумкин. У босимни пасайтиради, юракнинг кискариш сонини секинлатади, переферик томирларни кенгайтиради. Бунда у ичак ва ошкозон перистальтикасини кучайтиради, бронхларни сикади, тер ва бронх безларини катталаштиради ва куз корачигини торайтиради. Яъни уни бронхиал астмага мойиллиги бор касалларга ва глаукома(бу куз ичидаги босимнинг ортиши) билан орриганларга куллаб булмайди.43



ёрдам берувчиатропинни куллаш мумкин.
норадрелинни куллаш

Бронхоспазмниенгиллаштирувчивабронхиал астмада ёрдам берувчи ацетилхолиннинг антагонистиАммо атропиннинг уз ёндош таъсирлари бор: куп дозаларда бош мияни кузгатиб, хатто харакатли ва рух,ий кузгатиш, куркув, томир тортишиши ва галлюцинациягача олиб боради. Бошка антогонист - ------------ ---------- ----------мумкин булиб, у ёндош холатлар сифатида юрак кискаришининг ошкозон аритмиясигача кучайишини, буйракда ва ичак томирларида кон айланишининг сустланишини келтириб чикариши мумкин. Бунда овкатланиш, буйрак ва ичакнинг нормал иш фаолияти жабрланади. Шундай килиб, барча дорилар узининг асосий таъсиридан ташкари бирмунча ёндош таъсирларга хам эга. Буларнинг х,аммасини билиш ■ ва хисобга олиш зарур. Салбий холатлар келиб чикмаслиги учун барчасининг фойдаланиш микдорига жиддий амал килиш маълумотга албатта. Бунинг учун

килиб,
Бунинг учун тиббийзарур.эга булиш лозим,фармакологияни урганиш керак.Функцияни тартибга солиш учунантогонистик икки махсулотнинг иккисини бир шприцда юборишни бир дакикага тасаввур этиш мумкинми? Йук, албатта. Чунки улар огир ахволни келтириб чикармаса-да, бир-бирининг таъсир кучини йукотади ва биз хеч нарсага эришмаймиз. Ёмони биз икки антогонистик функцияни оламиз, бири томирни кискартириб, бошкаси кенгайтирганда томирлар бутунлай ёрилиб кетиши мумкин. Афсуски, биз хали антогонистлар бир-бирига мухаббат билан44



жонли

Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади дустона муносабатда буладиган, организмга тушганда керакли компонент фаоллашиб, бирор функцияни меъёригача олиб борадиган, бошкаси эса унга зарурат булмагунча, хотиржам ухлайдиган ягона воситани кашф килганимизча йук. Тирик х,ужайрада эса бунинг иложи бор!Факат жонли лабораториядагина бир вактнинг узида антогонистларнинг А ва В моддалари жойлашиб олиши ва бузилган функцияни меъёрга тушгунга кадар тартибга солиши мумкин. Агар у ошикча булса, меъёрга келгунча камайтиради ёки аксинча. Тирик хужайра буни кандай амалга оширади? Табиат донишманд ва уни ишонтиришга ургатади.Биз А ва В моддаларини оламиз, уларни таърифлаб берамиз, таъсирини урганишимиз хам мумкин. Бирок улар нима учун ёнма- ён, айнан шу микдорда, айнан шу нисбатда мавжудлигини хали узок вакт тушунмаслигимиз мумкин. Мантикан биз х,али ажрата олмаган ва урганмаган X модда борлигини тахмин килиш мумкин. Албатта, у яширин код ва кандайдир ахборотни узида мужассамлаштирган: «Тирик ва рисоладаги сорлом хужайрада канча А ва В булиши лозим? Улар узаро кандай харакат килиши керак? Инсон организмига тушганда кайси бири олдинрок иш бошлаши керак?» Бунда зарурий консентрация пайдо булмагунча ва керакли функция тикланмагунча тартибга солиш давом этаверади.килиб,нафакат фитопрепаратлар, бизгаШундай усимликлардан нафакат бизга керакли булган А ва В моддаларни оламиз, балки бу моддаларнинг узлаштирилиши ва меъёрга 45



келтиришга ёрдам берадиган тартибга солиш механизмига эга буламиз. Агар сиз препаратни кабул килишни бошлаган булсангиз-да, унинг таъсир кучини сезмаётган булсангиз, демак, сизнинг организмингизда узок вакт давомида нимадир етишмаган. Шу даражада сурункали етишмаганки, организмингиз уз «тешикларини» ёпмокда, шиммокда ва бойимокда. Препаратни кабул килишни давом эттириш ва организмга узини кайта тиклашга имкон бериш керак. Бу гапларни яна бошкачарок соддарок тушинтириш ва тушиниш мумкин; «Буни хамкасбининг ишини давом эттириш учун келган виждонли, билимли ришт терувчи, деворда айрим риштларнинг йуклиги туфайли деворда купгина тешикларга дуч келганига ухшатса хам булади, деворга шу туришида РИШТ теришни давомэтсангиз, девор йикилиши аник. Бунинг учун аввал тешикларни беркитиш зарур ва деворни куришни давом эттириш керак». Бизнинг организм хам яхши сифатли таом кабул килгач, шундай йул тутади. У аввал хужайраларни даволайди, сунгра бирор функцияни бажаришга киришади.Бундан шундай хулоса чикарсак булади: *Биринчи сир: фитопрепаратлар сезиларли натижага эришгунимизга кадар узок муддат таъсир этади.нисбатан узок муддатли, чунки дори-дармон организмнинг тикланишига ва алмашинув жараёнларини меъёрлаштиришга асосланган. Биз юкорида гапирганларимизнинг барчаси ягона функция, босимни тартибга солишга тегишли.

эришгунимизгаИккинчиси: Натижа*
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Бир кузли кирол ёки саёкат бошланади бузилишини
мумкин.

харакатиниФитопрепаратнинг таъсир

Босимнинг бузилишини организмдан алохида ажратиб олиб булмайди. Шунингдек, тирик тукималардан хам. А ва В дан ташкари у ерда С, D, шунингдек К, L, Z ва бошка моддалар булиши мумкин. Ва усимлик таркибига кирувчи моддаларни санашимиз мумкин. Лекин хали уларнинг узаро таъсирини тушунишга ва урганишга ожизлик киламиз. *Учинчи хулоса; Биз фитопрепаратларнинг формуласини бера олмаймиз, факат унинг таркибига кирувчи компонентларини санаб утишимиз ва харакатини таърифлашимиз мумкин, холос. * механизмини икки ориз суз билан хам, икки бет корозда хам таърифлаб булмайди. Бу жонли лаборатория. Бу организмга уз-узини тартибга солиш хакидаги ахборот, жараён учун компонентларни ташувчи идеал формуладир. Биз ютадиган капсулада хам яшил, кизил ва зангори булакларнинг барчаси мавжуд, айни вактда харакатни организмга керак ва зарур булган булак бошлайди. Бундан нима келиб чикади? Иккита турли одам бир хил препаратни кабул килиб, турли натижага эга булади. Сабаби уларнинг муаммолари турлича. Тиббиёт кундан буён табиатдаги бу инъомлардан фойдаланиб келади. Энди биз нима учун фитомахсулотларга мурожаат килганимиз хакида тухталиб утсак. Келинг, бекаларнинг бирор нарсани тукий бошлашини тасаввур килиб курайлик.Дейлик, агар сиз нимча тукишга карор килган булсангиз, журналдан фасон танлайсиз ёки узингиз уйлаб топасиз. Узингизга керакли 47



урамлардаги

ипни олиш учун дуконга йул оласиз. Энди тасаввур килингки, у ерда урамли иплар йук, турли рангдаги шарфлар бор. Сизга шарфларни ситиб, ип олиш мумкинлигини айтишади. Сиз шарфни ситганингиздан сунг курасизки, у уланган иплардан тукилган, иплар узилган, куп жойларида тугунлар мавжуд. Хуллас, ипларнинг ярмини ташлаб юборишга тугри келади, колганини амаллаб тежаб ишлатасиз. Бужараёнданимчатукишгабулгаништиёкингиз аста-секин суниб кам боради. Агар сиз тайёр сифатли урамдаги ипни олганингизда бундай кийналмаган ва иштёкингиз сунмаган буларди.Демак, урамлардаги сифатли иплар мисолида, бу биз учун кам, жониворлар учун кам табиий материал булиб, улар усимликлардир. Жониворлардан олинган озукани кабул килганимиз, бу энди бошка организм оркали утказилган натурал озука кабидир. Яъни шарфлардаги ипдир.Шундай килиб, усимликларда куйидагилар мавжуд; туйдирилмаган ёг кислоталари; углеводлар ва кужайралар; биологик фаол моддалар; асрлардан-асрларга утиб келаётган тирик кужайрада кодлаштирилган мослашиш меканизми, демак, каёт мавжуд. БФК ва дорилар тайёрлаш текнологияси кусусида суз юритамиз. Анъанавий дори шаклларидаги жуда куп каратишимиз мумкин. Агар бу порошок дори ёки таблетка булса, унинг 30"

Жониворлардан

Анъанавий кушимчаларга эътиборимизни орошок %-40% ини кушимчалар эгаллайди. Агар бу малкам дори булса, унинг асоси ёгдир. Ампуладаги эритма
'о

бу фаол модданинг фоизлари,48



______________________________Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади холос. ^симликда биз барча нарсадан тулик фойдаланишимиз мумкин. Мана шунинг учун хам мох.иятан дори хисобланмаса-да, биологик фаол кушимчаларнинг даволаш самарадорлиги жуда юкори. Бу озука, демакдир. У озука булгани учун хам амалда БФКнинг акс курсатгичлари йук. Уларнинг барчаси учун акс курсатгич бу бирор таркибни кутара олмаслик ёки унга нисбатан юкори сезгирликдир. Гохо у бирмунча сезиларли булиши мумкин, ахир маймунжон ёки апельсинга аллергияси бор одамлар хам бор-ку. Бу дегани, апельсин ёки маймунжон ёмон махсулот, ундан фойдаланиб булмайди, дегани эмас. Куникиб колишга келсак, у йук нарса. Нон ва бананга куникиб колиш мумкинми? Улар бор экан, улардан фойдаланиш керак. Агар сизда сорломлашишга ва организмингизга купдан буён, хатто озрок булса-да, ололмаётган нарсасини бериш имкони мавжуд булса, бу хеч нарса бермагандан кура яхширок эмасми!? Шундай килиб, усимликлар - бу бизнинг яшаб кетишимиз учун махсус мулжалланган табиат Сухбатимизга якун ясар эканмиз, дори кушимчаларнинг лабораторияси. ва киёсийбиологик фаолжадвалини хавола этамиз.
Дори ва биологик фаол кушимчаларни ки- 

ёслашкДорилар аник кимёвий формулага эга. - БФК биокимёвий коктейль булгани туфайли, унинг аник формуласи йук.2.Дори таркибида факатнарсалар булади. - БФК таркибида бир нарса борки, у таркибига кирувчи компонентларнинг 49
курсатилган



мохиятига кура организм бегона хисобланади. Улар бирор
суянишга

узаро харакатини ва керакли вактда керакли компонентнинг фаоллашувини таъминлайди.3. Дорилар мохиятига кураучун функциянинг ишдан чикишида вактинчалик ёрдамни таъминлайди. Бу худди оёк синганда култиктаёкка суянишга ухшайди, демак вактинчалик ёрдам беради. - БФК организмга турилган вактда берилган, аммо хаёти давомида ноэкологик мухитда йукотадиган моддани олиб киради. Яъни улар организмда меъёрда булиши лозим булган танкисликни тулдиради.4. Х,ар бир дори аник таъсир нуктасига эга. Яъни бир йуналишга таъсир килади. Натижага ташки белгиларда намоён булади. - БФК организмда мустахкам кайта куришни амалга оширади ва бу алмашинув жараёнлари хамда иммунитетни мувофиклаштиришга олиб боради. Яъни таъсир илк сабабларга йуналади.5. Дориларда таъсир сайлаш тарзида амалга ошади.амалга ошади.6. Дори кабул килингандан кейинги натижа тез, айрим холларда бир зумда, лекин у дори кабул килиниши тухтагандан сунг тухтайди. - БФКни кабул килгандан сунг натижани айрим холларда куп кутишга турри келади, аммо натижаси чукур ва узок вактли, чунки кайта тикланиш БФКни кабул килиш тухтатилгандан сунг хам давом этади.7. Дорилар учун уларнинг дозасини жуда аник билиш керак, чунки терапевтик ва захарлилик дозалари орасидаги фарк жуда кичик. Бунда дозани купайтириб юбориш хам мумкин. -50

БФКда таъсир комплекс тарзда



8. ёндош

Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади БФКда дозани купайтириб юборишнинг иложи йук. Организм микродозаларда бир суткалик меъёрни олади ва тушишига караб биокимёвий реакцияга сарфлайди, ортикчасини эса кайта ишланмаган куринишда чикариб ташлайди.Дориларда айрим холларда таъсирлар руйхати тавсия этилганлар руйхатига Караганда нисбатан купрок булади. - БФКда муайян муаммо мавжудлигида муайян булак фаоллашгани туфайли ёндош таъсирлар йук. Шунинг учун хамтаъсир юмшокрок-9. Дориларда уларнинг таъсир механизмидан келиб чикадиган катор карши курсаткичлар мавжуд. - БФКда ягона карши курсаткич - индивидуал равишда кутара олмаслик.10. Дорилар тиббиёт заводларида синтетик равишда ишлаб чикарилади. Айрим холларда эса эски технологиялар буйича эскирган усулларда. - БФК тирик хужайраларни саклаб коладиган янги технологиялар буйича экологик тоза, ноёб, табиий хомашёдан ишлаб чикарилади.И. Деярли барча дорилар бойитувчи кушимчаларга эга, яъни организмга жуда куп ортикча нарсалар киритилиб, фойдали реал таъсир килувчи бошлангич боскични пасайтиради ва аллергизацияни оширади. - БФКда бойитувчи кушимчалар йук. Бошлангич таъсир 100%, шунинг учун даволаш- профилактика таъсири самарадорлиги юкори.12. Дориларга куникиш, рухий ва жисмоний тобелик холлари булиши мумкин, биламизки, инсулин, психотроп моддаларга тобелик мавжуд. - БФКларга куникиш ва тобелик йук ва51

100%,



яхшилашдаги

катъий

булиши хам мумкин эмас. Таъкидлаш жоизки, биологик фаол кушимчалар ташхис куйиш функциясини бажаради ва овкатланишнинг янги услубига утилганда, безовталик пайдо булиши мумкин. Булар хакида билиш ва мижозни хабардор килиш жоиз. Шунинг учун «Овкатланишни яхшилашдаги аломатлар» методик кулланмасини укиб чикинг. Агар сиз БФК билан эмас, айтайлик косметика, фильтрлар,ювишвоситалари,алокавоситалари, сугурта полней ва бошка нарсалар билан савдо килаётган булсангиз.хам, юкоридаги тавсиялар сакланиб колади. Сиз кайси махсулот билан шурулланишингиздан катъий назар уни мукаммал урганиб чикинг. Колаверса, ундан узингиз хам фойдаланинг, натижасини куринг, самарасига ишонч хосил килинг ва кейингина мижозингизга таклиф этинг. Китобни нашр килиш вактида бизнинг бозоримизда хали тенги йук, умуман янги булган ноёб махсулот яратилди ва фойдаланишга тавсия этилди. У билан 4-иловада танишинг. Махсулотимизда ТИЛ хам йук, оёк хам йук, демак, биз тил ва оёк булишимиз лозим. У;махсулоти рекламаси сизнинг куринишингиз ва хаёт тарзингиз булсин. Шунда сиз суруртанинг энг самарали тизимларидан бирини яратган Марио Аховеннинг куйидаги такрорлашингиз мумкин: «Мен нарсаларни сота олишимни Сотишимрад этиладиган ягона нарса - бу курол ва сигаретдир! Чунки одамларга буларнинг фойдали эканлигини кандай изохлашни билмайман!»

3 махсулотингизнинг Махсуло-тингизнингбулинг.
Аховеннингмумкин: сузларини барча тушундим.сота

фойдали кандай52



Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади

Уйга вазифа"Уз махсулотингизни^ урганиб чикинг ва*Уз махсулотингиздан

I

*унга мехр куйинг. фойдаланинг.*Уз махсулотингизга турли аудиториялар учун 3 дакикадан 30 дакикагача булган промоушен тузинг ва бунда сухбатнинг турли вариантларини кулланг.*Компаниянгизнинг такдимоти учун уз махсулотингиз хакида маъруза тайёрланг ва сузга чикинг.
I

(
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БЕШИНЧИ МАШГУЛОТ

оширишМавзу: Сотувлар. Битим ва сотувларни амалга ошириш чогидаги сухбат. Мижоз топиш ва мижозни назорат килиш. Сотувлар. Купчиликни тармок маркетингида сотувчилик килиш чучитади. Аммо бундан чучимаслик керак. Келинг, гарбдаги сотувчи образига бир назар ташлайлик. Профессионал сотувчилар, одатда хурматли инсонлар булиб, куп холларда етарлича бой саналишади. Арзонрок олиш- кимматрок сотиш. Бу бизга куп йиллар мобайнида уктиришган чайковчилик эмас. Бу- хар кандай тижоратнинг нафакат замонавий, балки тарихий мохияти. Агар сиз бир марта булса-да узингиз ишонган одамнинг тавсиясига биноан бирор иш килган булсангиз, бу савдо- сотикнинг амалга ошганидир. Х,ар бир ишда савдо термини ёки реклама сузи ишлатилмаса- да, аммо амалда бор. Сизга маълумот беришади, тажриба, хиссиёт, хайрат, фойдали имкониятлар хакида айтишади, натижада сиз бир томондан уз кизикиш ва талабларингизни, иккинчи томондан олинган маълумотни хисобга олиб карор кабул киласиз. Мана шу тармок маркетингидаги сотув дейилади. Бу умуман узгача ёндашув, узгача муносабат. Турри, баъзи савдо агентлари бирор нарса хакида батафсил айтиш у ёкдатурсин, унга ундашади, мажбурлаб ишонтиришга уринишади, хатто таъкиб килишади. Бу бизда кандай хиссиётларни уйротади? Табиийки, асабингизга тегиб, эътирозни уйнотади. Демак, шуни ёдда тутинг ва уз мижозларингизга нисбатан шундай муносабатда булманг. Инсонлар уларга54



Бир кузли кирол ёки саёкат бошланади сотишларини ёктиришмайди, аксинча сотиб олишни ёктиришади. Бу савдо-сотикнинг сири. Одамлар фойдали нарсаларни эмас, балки узларига ёккан нарсани сотиб олишларини эсланг, нимадир ёккани, нимадир исталгани учун сорломфикр ва мантикка зид холатда харид килинади. Бундай холатлар сиз билан хам юз бергани хакикатдан йирок эмас. Френк Беттжер бу мавзуда куйидаги ажойиб бир фикрни билдирган: «Дунёда кимнидир нимадир килишга ундашнинг ягона усули мавжуд.Шундай килиш керакки, бошка одамх,амшундай килишни хохласин». Сиз бирор одамга унга керакли нарсани курсатсангиз, у бунга эришиш учун барча имкониятларини ишга солади. Бу савдо санъатининг асосий сири. Мижозга нима кераклигини билиш ва унга бу нарсани кандай кулгакирита олишидаёрдамбериш керак. Талабни топинг ва уни кондиринг. Агар сиз мижозингизга бирор нарсани топиши ёки бирор нарсага энг яхши йул билан эришиши учун чин дилдан ёрдам бермокчи булсангиз, учрашув вактида бу хакда айтишдан уялманг. Мижозингиз сизнинг у томондалигингизни тушинсин ва ишонсин. Агар сиз унга 2-3 долларни тежаб колишида ёрдам берсангиз, ишончига кира оласиз. Ишончнинг бу йули сиз учун кимматрок, аммо коплайди. Бу билан тармок маркетинги сотувчи ва харидор уртасидаги дагалликни биринчи бор бартараф этиб, сотувчи мижоз учун маслахатчи, йул- йурик курсатувчи, шу билан бир каторда, дустга ва доимий мижозга айланади.
Мижозларни каердан оламиз?ГБиринчидан, бизнинг машхур «Танишлар руйхати». Руйхатда ва унда булмаган танишлар.55



газета
Балки бекатда анчадан бери учрашмай куйган танишимиз учраб колар.2. УЙ тугараклари дастурхон атрофидаги учрашувлар мижозларни топишнинг энг ажойиб усули.3. «Илтифотсиз алокалар».4. Рекламанинг турли куринишлари,ва симёгочлардаги эълонлар, рекламанинг сиз биладиган бошка турлари.5. Ижтимоий туловлар. Анкета билан ишлаш.6. Телефон оркали савдолар.У.Корхона ва жамоалардаги сух.бат, маъруза ёки бошка чикишлар. Бу маърифий ишларнинг бир тури. Сиз маълумот берасиз ва назарий жихатдан мижозлар пайдо булиши мумкин.8.Ишнинг яна бир тури «Саломатлик куни» ёки «Мижозлар куни» каби шакли хам мавжуд.9.Одамлар орасида баланд овозда гапириш ёки бирортанинг сухбатига кушилиш.10. Одамларни уз махсулотларингиз билан мехмон килиш.И. Уйингиздауз махсулотингиз кургазмасини ташкил килиш.12. Кичик имконият тугилди дегунча, барча жойда хамиша махсулотингизни курсатиш.Совдо-сотикпайтидаги сухбатнинг принципиал тузилиши: *Алока урнатиш. *Талабнианиклаш. унинг устунликларини таърифлаш. *Савол ва *Битим тузиш.Энди юкоридаги хар бир бандга алохида, кенгрок тухталиб утамиз. 1.Алока урнатиш. Мижознинг эътиборини узингизга каратиш ва ишончини козониб, уни ушлаб колишга харакат килиш зарур. Касбининг устаси 56

урнатиш.*Махсулотни курсатиш, изохлаш,эътирозларга жавоблар.
Касбинингкилиш



Бир кз^ли кирол ёки саёкат бошланади булган сотувчилар сухбатни бошлашда турли ибораларни ишлатишга уста булишади. Уларни топинг ва улардан урганинг! Бу уйга вазифа ва алохида амалий тренинг мавзуси. Мижозни унинг харидидан манфаатдорлигингиз ва унга дуст эканлигингизга ишонтиринг. Шу пайтда хатто хушомад сингари методларни хам куллаш мумкин. Асосийси, бу самимий чикиши лозим. Агар таъкидлаш зарур булган бирор яхши нарса булса, буни мамнунлик билан бажаринг. Учрашув мухити эркин булиши керак. Бу катта мажлислардан кура, юзма-юз сухбатларда осонрок кечади. Шунингдек, алока урнатиш учун тавсияларни такдим этиш, сизни мижоз билан таништирган одамлардан фойдаланишингиз мумкин. Буни «химоя гувохларини такдим этиш» деб атаса булади. 2.Талабни аниклаш. Жуда мухим ва асосий боскич. Агар талабни аникласангиз, албатта, уни кондириш мумкин. Бунда мижоз, сухбатдошингиз айнан нимани истаётганини аниклаш лозим. Яна бир нарса, тинглай олишни хам билиш керак. Мижозларнинг муаммоларини тинглайдиган одамлар кам, шунинг учун хам сиз уларни диккат билан тингласангиз, миннатдор булишади ва бир кадам сиз томон Аммо сухбатдошингизга узингиз билган ахборотнинг барчасини бирдан айтишга шошилманг, олдин унга нима кераклигини аникланг. Акс холда бош орририга нима дори ичиш кераклигини билгани келган одамга, тармок маркетингида кандай килиб куп пул топиш мумкинлигини уктираётган буласиз. Савол беришни урганинг, сухбат орасида саволлар беришга ва бу саволларингиз сухбатингизга уйрунлашиб кетишига эришинг. Агар билсангиз, савияли саволга, савияли жавоб57



и
11, ‘

олиш мумкин. Бу оркали албатта, талабни аниклаб, самарали битимга эришасиз. 3.Махсулотни курсатиш. Унинг устун жихатларини таъкидлаш ва исботи билан гапириш керак. Мана шу ерда, махсулот хакида тулик маълумотга эгалигингиз аскотади. Бу шахсий натижалар бизнеси. Агар сиз уз махсулотингиздан фойдаланмасангиз, у хакида таассуротингиз булмаса, мижозингизда ишонч уйрота олмайсиз. Шу билан бир каторда, кариндошлар, бошкамижозлар, хамкасбларингиз, дистрибьюторлар ёки уларнинг мижозларининг, умуман олганда, 50 тагача булган муносабатни ёзиб олиш ёки ёдда саклаш лозим. Мижозга бир марта бир нарсани сотиш учунгина харакат килмасдан, уни доимий мижозга айлантиришга харакат килиш керак. Мижознинг манфаати хам мухим. Махсулот, албатта, кулингизда булиши лозим. Бу реклама ва синаб куриш учун мухим. Агар келишув амалга ошса, шу захотиёк махсулотни мижозга бериш жудаям зарур. Мабодо, сиз махсулотни беришни муайян вактга колдирсангиз ёки келишувдаги молни такдим эта олмасангиз, унда сиз йук нарсани реклама килаётгандай булиб коласиз ва ишончни йукотасиз. Яна бир нарса, агар кулингизда махсулотсиз сотувга чиккан булсангиз, мижозингизда, махсулотингиз сотилишига узингиз ишонмайсиз ва сифатига хам кафолат бера олмайсиз, деган фикр уйРониши мумкин. 4.Таклиф килаётган махсулотингиз сифати ва яхшилигига узингиз ишонч хосил килишингиз, уни ёктиришингиз, у билан фахрланишингиз керак. Тармок компанияларининг яна бир сири тармок оркали факат энг яхши, энг замонавий, энг раройиб махсулот савдосини йулга

сотувга мах.сулотингиз
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Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади Кундан-кунга махсулотлари истеъмолчилар курсатилаётган

зарурий айтиш имкониятларини кулдан чикаришяпти.

I куйишидадир.олаётган махсулотлари вахизматларнинг юксак даражада булишини талаб этишмокда. Шундай экан, биз таклиф килаётган хизмат ва махсулотлар мижозни кувонтириши, унинг хаётини узгартириб юбориши лозим. Савол турилиши мумкин, хизмат ва махсулот ута олий даражада, аммо нега хамма махсулот хам сотилмайди? Яна битта сир, чунки махсулот сотувчи одамлар, керакли жойда, зарурий пайтда, тегишли одамларга тегишли сузларни айтиш имкониятларини кулдан чикаришяпти. 5.Савол ва эътирозлар. Эътирозлар рад этиш билангина борлик булмайди. Эътироз аслида жавобсиз колган бир ёки бир нечта саволларга асосланган булиши мумкин. Умуман бу, жавобсиз колган савияли саволлардир. «Менга кушимча ахборот беринг», «Мени бу нарсанинг зурлигига ишонтиринг» сингари. Агар сиз мижозингизнинг шунга ухшаш саволларини шакллантиришга ёрдам берсангиз ва унга аник жавобларни айтиб, ишонтира олсангиз, битимда ютиб чикдим, деб айта оласиз. б.Битимтузиш. Бу боскич хам жуда мухим саналади. Битим самаранинг якуни, агар якун ясамаган булсангиз, барча харакатларингиз чиппакка чикиши мумкин. Баъзан самарали якун ясаш учун биргина суз ортикча ёки кам булиб колади. Айнан уша суз, иборани топишни, жойида куллашни ташлашади. Френк Беттжер: «Агент жуда куп нарсани била олмайди, у куп гапира олади», дейди.Аммо сухбатдошингизга узингиз билган ахборотнинг барчасини бирдан шошилманг. барчасини бирдан айтишга олдин унга нима кераклигини аникланг. Акс холда бош огририга нима дори 59



ичиш кераклигини билгани келган одамга, тармок маркетингида кандай килиб куп пул топиш мумкинлигини уктираётган буласиз. Савол беришни урганинг, сухбат орасида саволлар беришга ва бу саволларингиз сухбатингизга уйрунлашиб кетишига эришинг. Агар билсангиз, савияли саволга, савияли жавоб олиш мумкин. Бу оркали албатта, талабни аниклаб, самарали битимга эришасиз. 3.Махсулотни курсатиш. Унинг устун жихатларини таъкидлаш ва исботи билан гапириш керак. Мана шу ерда, махсулот хакида тулик маълумотга эгалигингиз аскотади. Бу шахсий натижалар бизнеси. Агар сиз уз махсулотингиздан фойдаланмасангиз, у хакида таассуротингиз булмаса, мижозингизда ишонч уйрота олмайсиз. Шу билан бир каторда, кариндошлар, бошкамижозлар, хамкасбларингиз, дистрибьюторлар ёки уларнинг мижозларининг, умуман олганда, 50 тагача булган муносабатни ёзиб олиш ёки ёдда саклаш лозим. Мижозга бир марта бир нарсани сотиш учунгина харакат килмасдан, уни доимий мижозга айлантиришга харакат килиш керак. Мижознинг манфаати хам мухим. Махсулот, албатта, кулингизда булиши лозим. Бу реклама ва синаб куриш учун мухим. Агар келишув амалга ошса, шу захотиёк махсулотни мижозга бериш жудаям зарур. Мабодо, сиз махсулотни беришни муайян вактга колдирсангиз ёки келишувдаги молни такдим эта олмасангиз, унда сиз йук нарсани реклама килаётгандай булиб коласиз ва ишончни йукотасиз. Яна бир нарса, агар кулингизда махсулотсиз сотувга чиккан булсангиз, мижозингизда, махсулотингиз сотилишига узингиз ишонмайсиз ва сифатига хам кафолат60
сотувга махсулотингиз



Бир кузли кирол ёки саёх,ат бошланади бера олмайсиз, деган фикр уйрониши мумкин. 4.Таклиф килаётган махсулотингиз сифати ва яхшилигига узингиз ишонч хосил килишингиз, уни ёктиришингиз, у билан фахрланишингиз керак. Тармок компанияларининг яна бир сири тармок оркали факат энг яхши, энг замонавий, энг раройиб махсулот савдосини г“— куйишидадир.олаётган махсулотлари ва хизматларнинг юксак даражада булишини талаб этишмокда. Шундай экан, биз таклиф килаётган хизмат ва махсулотлар мижозни кувонтириши, унинг хаётини узгартириб юбориши лозим. Савол турилиши мумкин, хизмат ва махсулот ута олий даражада, аммо нега хамма махсулот

раройиб махсулотКундан-кунга махсулотлари йулга истеъмолчилар курсатилаётган

' хам сотилмайди? Яна битта сир, чунки махсулот сотувчи одамлар, керакли жойда, зарурий пайтда, тегишли одамларга тегишли сузларни i айтиш имкониятларини кулдан чикаришяпти.5.Савол ва эътирозлар. Эътирозлар рад этиш билангина борлик булмайди. Эътироз аслида ! жавобсиз колган бир ёки бир нечта саволларга асосланган булиши мумкин. Умуман бу, жавобсиз колган савияли саволлардир. «Менга кушимча ахборот беринг», «Мени бу нарсанинг зурлигига ишонтиринг» сингари. Агар сиз мижозингизнинг шунга ухшаш саволларини шакллантиришга ёрдам берсангиз ва унга аник жавобларни айтиб, ишонтира олсангиз, битимда ютиб чикдим, деб айта оласиз. 6.Битимтузиш. Бу боскич хамжуда мухим саналади. Битим самаранинг якуни, агар якун ясамаган булсангиз, барча харакатларингиз чиппакка чикиши мумкин. Баъзан самарали якун ясаш учун биргина суз ортикча ёки кам булиб колади. Айнан уша суз, иборани топишни,61



I
жойида куллашни урганишимиз керак. Доим куллашга тайёр булишимиз, колаверса, машк килиб туришимиз лозим. Агар сухбат чогида бирор ножуя суз айтиб юборсангиз, сухбатни тухтатманг, бошка сузлар билан уша хатонгизни ёпиб кетишга урганинг. Шунда мижоз 10 тадан 9 та холатда сизнинг хатонгизни пайкамайди, пайкаган булса-да давомий сухбат чогида буни унитиши хам мумкин. Мабодо ишни борбодкилган булсангиз, (шундай булиши эхтимолданхоли эмас) узингизни айблаб зинхор тушкунликка тушманг. Яхшиси, узингизга куйидаги сузларни айтинг: «Мен нуксонсизман, дея олмайман» ёки «Х,ар холда ниманидир турри килдим», «Бунинг хаммасини хато деб булмайди». Кайтарамиз, узингизни танкид килиб хеч койиманг, яхшиси, сухбатдаги омадсизлигингизни окилона тахлил килинг, нимада, каерда хато килдингиз, шу вазиятларни топинг ва бунга эришсангиз, келгуси ишларингизда узингизга аскотади. Аксинча, вазият муваффакиятли кечиб, битим амалга ошганда нима килиш кераклигини хам куриб чиксак, фойдадан холи булмас. Айнан шу ердан энг асосийси бошланади. Бу охири эмас, балки бошланишидир, биз мижозимиз учун, гуё оила шифокори, саводли маслахатчи, «зур кулок» лакабли дустга хам айланишимиз лозим. Бу эса тармокчининг дорихона, дукон ёки бозордаги сотувчидан фаркли томонидир. Тармок маркетингининг яна бир сири: уз мижозини асраб- авайлаши, ардоклаши керак, албатта, савдодан кейинги «сервис» махсулот таннархига киради. Тармок компаниялари айнан шунинг учун хак тулашади. Буларнинг хаммаси узини оклайди ва коплайди, чунки коникиш хосил килган мижоз62
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кутилмаган холат ёмонлашуви «ташхис

Бир кузли кирол ёки саёкат бошланади- доимий мижоздир. Бу «тавсия этиладиган мижозлар» деб номланадиган янги алокаларга чикиш имкониятидир. У.Мижозни назорат килиш. Мижозни назорат килишни урганиш лозим. Бу билан албатта, узингизга ё кади га н натижага эришасиз. Мижозни назорат килишнинг нима эканлигига бандма-банд тухталиб утамиз. *Илк сухбатдаёк мижозингизга эътибор каратинг, кизикиш билдиринг ва хушмуомала булинг. Барча муаммоларни аникланг ва ёзиб олинг. Сиз уз ишингизга жиддий ва устамонлик билан ёндашинг. Шундай килсангиз, мижозда ижобий таассурот колдирасиз. *Организмни тозалаш ва кайта тиклаш дастури чорида касалликларнинг кузраши, кутилмаган холат ва сорликнинг вактинчалик ёмонлашуви кузатилишини, албатта, айтинг. Бу махсулотнингкуйиш вазифаси»дир. У биринчи навбатда ахвол яхши булмаган жойдаги тизимни мувофиклаштиришдан бошлаб, организмдаги ёпик муаммони аниклаши мумкин. Бу хакда мижозга гапириб беринг ва бу аломатлар баён килинган кулланмани унга беринг.вакт оралирида ва кандай вазиятда назоратни амалга оширишингизни белгилаб олинг. Яъни кандай алока урнатишингиз хакида келишиб олинг. Эътиборни хуш курмайдиган мижозлар хам булиб, бу холда улар керак булганда узлари кунрирок килишларини айтишса, уз холларига куйинг. Айрим мижозлар эса акси, уларни силаб-сийпалаш керак, улар сизнинг куллаб-кувватлашингизга ва ширин сухбатингизга мухтож. *Дастур бошланганидан кейин иккинчи куни кунрирок килинг ва унинг тасаввурлари хакида суранг. Бу хам тармокнинг63
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Кейинги алока шу сабаб

кичик сири: куп холларда мижоз махсулотни очиш ва дастурни урганишни унутади, унга бу ишни кунгирорингиз билан ёдига солиб, ёрдамлашган буласиз, *Кейинги алокани дастур бошланганидан сунг 3-4 кун утгач урнатинг. Организмдатозаланиш бошланиб, аломатларнинг кучайиши намоён була бошлайди. Куп холларда одамлар чучиб, сизнинг тушинтирганингизга карамай, махсулотни кабул килишни тухтатиб куйишади. Бу рухиятнинг узига хослигидир. Бу пайтда мижозингизга барчаси режа асосида бораётганини тушинтиринг ва у ёлриз эмаслигини уктириб куйинг. *”буйича етти кундан ун кунгача булган муддатда амалга оширилади. Бунда натижалар намоён булади, кучайиш чуккига чикиши мумкин ва сиз мижознинг ёнида булишингиз, унга мадад булиб, буни биргаликда енгишингиз керак. *Дастур бошланганидан сунг 3-4 хафта утиб илк ижобий натижалар пайдо була бошлайди ва мижозга буларни сезишга ёрдам бериш лозим. Инсон рухиятининг хусусиятлари ажойиб булиб, яхши нарсага тез куникамиз, аммо баъзан жуда мухим, майда нарсаларни эътибордан кочирамиз. Сиз хатто махсулот таъсир килмагани хакидаги таъкидни хам эшитишингиз мумкин, ана шунда дастур бошидаги ёзувларингиз кул келади. Ушбу боскичда мижознинг дастурни давом эттириши хакида, яъни биз унга иккинчи ва учинчи махсулотни тавсия этиб, уни доимий мижозга айлантиришимиз мумкин. Ёхуд уни маслахатчи сифатида таништириш, янги мижозларга махсулотни тавсия этиш хакидаги имкониятлар туррисида гапириб, тармори ёки «тавсия этиладиган мижозлар»ни64
сифатида таништириш.мижозлар



I Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади шакллантирамиз.
Уйга вазифа*Овкатланишни яхшилаш чоридаги пайдо буладиган аломатлар хакидаги кулланмани урганиб чикинг. Мижозларга айтиб бериш ва аломатлар пайдо булиш вактини назорат килиш учун сиз уларни яхши билишингиз керак.*Сухбатни бошлаш учун иборалар куллаш, уйлаб топиш ёки лидердан эшитиб олиш. Бу эътиборни козонишдаги биринчи кадамдир.Шу тарзда сухбатда битимтузишни якунлаш

чоридаги

*]учун уз вариантларини топиш. $^зининг «айёр» саволлар ва эътирозлар руйхатини тузиш. Айни вактда йулга куйилган шундай саволлар мавжуд, лекин узингизникини тузсангиз, машрулотлар пайтида уларни тахлил киламиз.* Бесамар утказилган учрашувни тахлил этиш ва кейинги учрашувларнинг режасини тузиш. Узини койимасликни урганиш.*Гапиришга нисбатан эшитишни машк килиш. Хар кандай шароитда узини тута билишни урганиш. Сухбат давомида самимий ва самарали саволлар беришга урганинг.
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ОЛТИНЧИ МАШГУЛОТУй дастурхонМавзу: Уй тугараклари,атрофидаги учрашувлар. Уй тугаракларининг турли шакллари ва схемаси. Сотувлар ва рекрутациялар учун умумий режа. «Алохида чизма». Уй тугараклари, деганда нимани тушунамиз? Жон Каленч буни: «Бизнеснинг кичик микёсдаги катта такдимоти» деган. Бу пайтда ишнинг асосий кисми энг аввало хомий зиммасига тушади. Уй тугаракларининг асосий вазифаси - бу оддий вокеалар содир булувчи мухитни яратиш демакдир. Бу хакикатда оддий, бирок тармокда маркетингнинг катта сири. Бизнинг шароитда уй тугараклари - бу ишнинг энг яхши шаклларидан бири.Келинг, нима учун шундайлигини куриб чикайлик:*Сиз одамларни уйингизга таклиф этасиз, шунда жойгахак тулашингизга хожат булмайди.*Уй тугаракларига бир кишидан купрок (хам учта, хам туртта, хам бешта) одамни таклиф этиш мумкин. Купчилик билан иш самарадорлиги ошади.*Нафакат одамларнинг билим ва фойдаланиш хамда бошкаларга ёрдам беришни урганиш мумкин.*Уй тугараклари жамоа тузиш, жамоа булиб ишлашни рухан шакллантиради.*Уй тугаракларида, яхши ишлашга имкон берувчи эркин, демократии шароит мавжуд.66
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________________________Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади УЙ тугаракларида барча саволларга жавоб
* кечирганларини
*

*бериш мумкин.Махсулотни курсатиб, фойдаланса ёки татиб курса булади.*Бошдан кечирганларини ва шахсий натижаларини очик-ойдин гапириш осонрок.*Сотув ва битимларни хам амалга ошириш мумкин.Уйда янги дистрибьюторларни хам ургатса ' булади.Энди уй тугаракларининг турлари хакида гаплашамиз, лекин хар кандай вазиятда хам сизни учрашувингиз бешта асосий саволга жавоб бериши лозим: 1 .Бу бизнес оддийми? 2.У кизикарлими? 3.Бунда пул ишлаб топиш мумкинми? 4.Менгаёрдамберишадими? 5.Х.озир бу бизнесни бошлашимучун кулай вактми? Бу саволларга уйдаги тугарак шароитида умумий саъй-харакатлар билан юмшок ва мажбурий булмаган тарзда жавоб бериш мумкин.
Уй тугаракларини каерда утказиш мумкин?Назарий жихатдан кахвахонада хам, агар у кичик ва шинам булса. Лекин бу таклиф этилганлар зиммасига масъулият юклайди: унинг учун сарф-харажат килинганини барча яхши билгани туфайли хотиржам ва бир-бирига ишонч мухити юзага келмайди. Яхшиси, буни уйда утказган маъкул. Столда ЧОЙ ёки кофе хамда чой учун турли нарсалар (печеньелар, пироглар, тешиккулчалар, бутербродлар, пирожнийлар, мевалар) булиши мумкин. Буни уй шароитида тайёрлаш хам, дукондан келтириш хам мумкин, лекин буни 67

(печеньелар,



мумкин

турли инсонлар тайёрласа, ундан хам яхши. Барча озгинадан келтирса, яхшигина байрам столи булади. Уй эгасининг вазифаси - чой тайёрлаш. Спиртли ичимликларни таклиф этиш мумкинми? Айтайлик, шампан виноси ёки бирорта енгил вино. Зинхор мумкин эмас!Тармок компаниялари халкаро ассоциацияси президенти Дорис Вуд шундай деган: «Агар сиз спиртли ичимлик таклиф этмасангиз, сизни турри тушунишади, мабодо уни таклиф этсангиз, сизни нотурри _тушунишлари мумкин». Энди эса яна бир сир. уйингиздаги уй тугарагида мехмонларни уй кийимида кутиб олиш мумкин эмас. Мехмонларни йириштирилмаган уйда кутиб олиш хам мумкин эмас. Мехмонларингиз биринчи кадамиданок жуда кадрли мехмонларни кутаётганимизни куриши хамда тушуниши лозим. Байрамона мухит. Агар эски танишларингиз булса, бирор янги нарсани, хаётингизнинг, ташки куринишингизнинг, хонадонингизнинг яхши томонга узгарганини сезишсин. Агар уйингизни европа усулида таъмирлашга хали мабларингиз булмаса, хижолат булманг, бу шарт эмас. Утказиш вакти: яхшиси кечки олти-еттиларда, лекин учрашув куни ва жойини аник белгилаш зарур. Канча одам булиши мумкин? Икки-уч нафар дистрибьютор, уч-беш нафар таклиф этилганлар, жами олти нафардан ун нафаргача одам. «Дастурхон атрофидаги учрашув» кассетасида куйидагилар тавсия этилади: бир нафар хомий, бир нафар дистрибьютор, уч нафар таклиф этилганлар, бу хам бир68
«Дастурхон атрофидаги тавсия



неча

* «Менга

Бир кузли кирол ёки саёкат бошланади вариант. Мехмонларни имкон кадар аралаш уткизиш керак, сабаби янги одамлар ёнма-ён утирмасдан, сухбат давомида уз хомийларига саволлар беришсин.Энди эса уй тугаракларининг асосий турларига утамиз. Биринчи схема - бу сотувлар учун уй тугараги. Бунинг кандай хусусиятлари бор? *Бу уй тугарагида сухбат дастурхон атрофида шунчаки утказилади. Сиз хали одамларни бизнес буйича сухбатга чорлашни урганмагансиз, бунинг устига бирор нарсани сотишга таклиф килиш хамогир, уяласиз.Биз сизга таклиф этишнинг бирвариантларини тавсия этамиз: *«Пайшанба куни уйимга мехмонлар келади, чой ичишга кир, уйлайманки, сен учун хам кизикарли булади...» *«Мен узимучун ажойиб косметика топдим, уни харид килмокчиман, лекин бирор киши билан маслахатлашишим лозим. Нархлашга ёрдам бериб юбор...» сорломхаёт тарзи ва муаммоларимни хал килиш учун кизикарли нарсаларни таклиф этишяпти. Пайшанба куни шулар хакида гапириб беришади, меникигакелиб эшит...». *Адабиётда куйидагича вариантни хам беришган: «Янги куйлак сотиб олдим, меникига келиб кур, мактанмокчиман». Бу сингари таклифлардан эхтиёт булинг. Бундай таклифдан " кушнингиз уй кийимида кириши хам мумкин. Агар у мехмонларнинг куплигига, уларнинг яхши кийимдалигини курса, у узини алданган хисоблаб, узини йукотиб куйиши ва ранжиши хаммумкин. Уй тугараги тингловчисидан махрум69

сунг



булишингиздан ташкари, яхши кушнингизни йукотишингиз хеч ran эмас, *Албатта, хиссиёт

*Узингиз бу махсулотдан курсатиш

билан гапиринг, 80% хиссиёт, 20% ахборотни эсланг. Промоушен мохияти - кизиктириш булиши лозим.Уй тугарагида, албатта, реклама сифатида фойдаланиб ёки татиб куриш ва сотиш учун махсулот булиши зарур. *^^"3 натижаси, тарихини, албатта, гапириш хамда купгина бошка натижа ва вокеаларни захирада саклаб туриш лозим. фойдаланаёт-ганингизни курсатиш учун махсулотингиздан бирор нарсани барчанинг олдида исътемол килиб курсатинг, бу билан унинг кандай килинишини хам намойиш этган буласиз. *Ким компания дистрибьютори экани ва у билан фахрланишини, ким бу кадамни куйишга харакат килаётгани билиниб туриши учун, албатта, уз компаниясининг кукрак нишонини такиб олиш зарур. *Натижалар буйича фотосуратлар альбомига, вокеа ва такдимотлар фотоальбомига эга булиш хамда уларни курсатиш лозим. *Сухбатдакимиштирок этиши ва хар бир киши айнан нима хакида | сузлаши туррисида аввалдан келишиб олиш мумкин. Бу сухбатда куп дистрибьюторларнинг навбат билан иштирок этишига имкон беради. *Уй тугарагида ишончли демократии мухит осон юзага келади. *Мулокот шакли - куп саволлар бериб, уларга жавоб олиш. Иккинчи схема - «расмий» - Рекрутация учун уй тугараги. «Расмий» чизманинг асосий хусусияти лидер иштирок этади. *Мехмонлар аввалдан70



Бир кузли кирол ёки саёкат бошланадиI _____________________________________________жиддий инсон билан жиддий сухбатга таклифэтилади. .............. ...........................—----- —*«Самимий» доирада ишлаймиз, бош лидернинг зур «савдо»сига гувох буламиз. *Промоушен килишни машк килинг. Вазифа - лидерни шундай таърифлаш керакки, у билан буладиган учрашувга хеч кимкелмай колмасин. Агар буни учрашувгача кила олмасангиз, лидераудитория эътиборини козониш учунуй тавсия промоушени *«Манфаатливариантларини тижорат
I rii а гхм J di qtg \_zuiiviavani no,вактининг бир кисмини узини таништиришга ва аудитория эътиборини козониш учун сарфлашига тугри келади. Рекрутация учун тугараги______ этамиз: _____ _________ _____I таклифини олдим, менга сенинг маслахатинг ' керак». *«Сенда молиявий муаммолар (ишда нохушликлар) юзага келганини эшитдим. Сенга кизикарли иш таклиф этмокчиман». *«Сени хаётимни бутунлай узгартириб юборган одам билан таништирмокчиман. Балки сенга хам унинг бирор ёрдами тегар. Хеч булмаганда, ажойиб одам билан танишиб оласан». * «Расмий» уй тугарагида биринчи булиб лидерни, сунгра бошка барча мехмонларни лидерга таништирамиз, чунки сухбатни асосан лидер олиб боради. *Дастурхонни яхшиси такдимотдан сунг безаш лозим. Лидер кечиккани учун эмас, балки шундай келишилгани учун. Хаммадан сунг келгани бундан мустасно. Бу холда дастурхон безалган ва мехмондорчилик бошланган булади. Лидер кириб келиши билан эса танишиш учун эътибор жалб килинади. *.' муносабатда булган одамларни олиб келманг, уз хомийингизга бирор нарсаларни ургатишга71

таништирамиз,

Аввалдан салбий



Битта «тирраки бузок» бутунуринманг.учрашувни барбод этиши мумкин. Агар салбий этаётганмуносабатда булганлар иштирокбулса, уларни бирданига фош килган маъкул.Максад, талаб ва изохни аниклашга ёрдамберадиган бир нечта саволларни таклифэтамиз;1.Кай бирингиз х,аёт тарзингизниузгартиришни истардингиз? (Деярли барча тасдик жавобини беради).2. Сиз буни кандай амалга оширмокчисиз? (Натижага эришиш учун муайян харакатларни бажариш кузда тутилади).3. Муайян натижага эришиш борасида кандай фикрдасиз?4. Бу нимага боглик? (Менинг ишга булган муносабатимга).5. Сизнинг муносабатингиз нимадан келиб чикади? (Шахсий рухиятимдан: бошкача фикр юрита бошлашдан). Шуниси кизикарлики, бу саволлар тести хисобланади: бу ерда «салбий муносабатлилар» зерикади ва кетабошлайди. Улар билан илик ва хайрихохлик билан хайрлашинг. Колганлар билан такдимотутказамиз. (махсулот, карорига бирАхборотнинг маркетинг режа) дистрибьюторгакура кисмини лидернинг ишонибтопшириш мумкин. Маркетинг режа хакида яхшиси метафора билан гапириш лозим.Масалан, устириш билан ёки жамоа тузишни китоб, фильм, яъни бирор янги нарсани яратиш билан киёслаш. Агар ракамлар берилса, одамлар72
тармокнинг тузилиш дарахтини



булажак бизнесменлар билан гаплашамиз.
Бир кузли кирол ёки саехат бошланади хотирада уларни хисоблай бошлашади ва ахборотдан четга чикиб кетишади. Такдимот тугаганидагина, саволларга утиш мумкин. Бу схема бир оз кескинрок булиб, биз у хакида булажак бизнесменлар билан гаплашамиз.Сухбат якунлангач, яна бир неча кадам ташлаш лозим булиб, улар 1- ва 2-схемаларга жуда ухшаб кетади. 1 .Жон Каленч тавсия этади: «Янги учрашувдан сунг барча потенциал мижоз ва шериклар коникиш хосил килиши учун барча ишни консультант уз зиммасига олади», яъни ишни таклиф этган давом эттиради. 2.Карор кабул килиши ёки килмаслигидан катъий назар, янги одамларни уйга биргаликда куйиб юборманг. Улар бир-бирига саволлар бериб, узининг ишончсизлигини сухбатдошига тукиб солади. Биргаликдаги шошилинч карор кабул килинмаслиги учун зарбани узингизга олинг - таклиф этган одамларингизни хеч булмаса автобус бекатигача кузатиб куйинг. З.Хайрлашиш чогида уларга жавоб олиши мумкин булган бошка тугараклар, такдимотлар, хомий билан шахсий учрашувларни качон ва каерда булишини айтинг. Хусусан, таъкидланган жадваллар буйича уй тугаракларининг утказилиши айнан шу куринишда камдан-кам холларда булиши мумкин. Колган барча учрашувлар бу икки кутбнинг вариантлари хисобланади. Жон Каленч таъкидлайдики, агар барчаси тугри бажарилган булса, ундаги асосий лидер бир ойдан сунг факат махсус мехмон булиб колади, холос. Энди сизни консультантингиз73

хомий



ва балки унинг бир ёки бир неча янги ходими такдимот утказишни уз зиммаларига олишади. Нима учун? Машрулот бошига кайтинг ва тахлил килиб куринг, уй тугараги давомида сиз бешта асосий саволга жавоб бердингизми? Учинчи схема - «алохида» тармокчилар учун. Бизнесмен. Купгина сабаблар туфайли бундай одамни уй тугарагига таклиф этиш кийин. Бундай сухбатдошни яхшиси, хомий ёки катта лидер билан шахсий учрашувга таклиф этиш лозим. Тармокчи. Х,озирда тармок компаниясида ишламокда, лекин бу ерда унга нимадир ёкмаяпти, кайсидир иши юришмаяпти. Унга айнан нима ёкмаётгани ва нима учун ниманидир узгартирмокчилигини билиш кийин. Тармокчилар учун уй тугарагининг хусусиятлари. *^з компаниясининг яратилиш
лозим.

узгартирмокчилигини
тарихини сузлаб бериш. Уз лидерларини Тармок ривожи ва «учинчи яхшиТалаб, умид, изохлаш
яхши билиш. * тулкин» компаниялари хусусиятини билиш, уз компаниясининг бу бизнесдаги урнини таъкидлаш.савиясини жуда батафсил аниклаш, у уз компаниясида тополмаганини шу ерда куриши учун айнан сизнинг компаниянгиз келажагини очиб бериш. *Узи хакида сузлаб бериш. Компаниялар масаласида, зинхор «яхши-ёмон»нинг мухокамасига берилмаслик. *Бегона нарсалар хакида гапиришга, узингизни бахсга тортишларига имкон бермаслик керак. *Такдимотга ушбу асосий масалаларни аниклагандан сунг утиш лозим. Маркетинг режани батафсил, ракамлар, жадвалларракамлар,74



Бир куэли кирол ёки саёкат бошланади билан бериш керак. Майли, буни тармокчи хисоблаб борсин. Аммо кимники яхшилигини таккосламаслик керак. Чунки сиз унинг бизнес режасини яхши билмаслигингиз ва унинг куз олдида ютказишингиз мумкин. Ахборотни хакконий ва батафсил етказинг. Таккослашни унинг узи учрашувингиздан кейин амалга ошираверади.
катъий назарСир !!!Сукбатнинг якунидантармокчини хурмат килиш лозим, хеч булмаса, бу одамхусусий тадбиркор фойдасига булса-да, уз хулосасини чикаргани ва хаётини энди узи кураётгани учун. Агар сизнинг жамоангизда булмаса, унинг иштирокидан фойдаланинг ва сизни бу ахборот фойдали буладиган одамларга таништиришини суранг. Профессоналлик билан дустона муносабатларни саклаб колинг.суранг.

Уйга вазифа*Дастурхонга таклиф этиш. Уй тугарагида сотувлар учун промоушенни машк килинг, вариантларни купайтиринг.Рекрутация, бизнес хакидаги
^3

*Рекрутация, бизнес хакидаги жиддий сухбатга ва уй тугаракларига таклиф этиш учун вариантларни ишлаб чикиш. *^з тарихингиз ва натижаларингизни гапириб беришга тайёргарлик куриш.*Умумий сухбатда иштирок этиш учун махсулот, экология, маркетинг режа ёки бошка бирор мавзу буйича уз кичик чикишингизни тайёрланг. Сухбатга иштирокингизни уз Сухбатга75



утказиштугарагини
комийингиз билан келишиб олинг.*Асосий бешта саволга жавоб бериш учун уз вариантларингизни хомий билан мухокама килинг.*Уй тугарагини сизникидакунини белгиланг. Буни иш жадвалингизга киритишингизни хам хомийингизга айтинг.*Жамоанинг бошка аъзолари тугаракларини качон утказишларини аниклаб олинг ва албатта, уларда иштирок этинг.бошка уй
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Бир кузли кирол ёки саёкат бошланади

ЕТТИНЧИ МАШГУЛОТМавзу: Классик ва индивидуал такдимот, Аарклари, максад ва вазифалари. Такдимот (презентация) сузинингузижудакупмаъноларга эга. Такдимот - бу курсатиш, эътиборгасазовор булиш, таништириш. Кенг маънода - намойиш ва совга. Такдимот - корхонанинг пештахтаси (витринаси). Такдимот - бу албатта, укиш, урганиш, тажриба алмашиш, жиддий учрашув ва бизнесда кувват манбаси. Такдимотларга катнашиш хар бир бизнес одамининг ёкимли зарур вазифаларидан бири. *Биз биринчи бор такдимотга келганимизда, ёнимизда битта хайрихох булишини хохлаганмиз. Шунинг учун хам таклиф килган танишингизни кираверишда кутиб олинг, кулай жой топиб беринг. Дустларингиз ва иложи булса лидер билан таништиринг. Танаффусда жараённи изохланг, тушинтиринг, саволларига жавоб беринг.*Огохлантириш!!! Вокеалар жараёнида хозир КИМ сузга чикиши ва нима дейишини изохлаш шартмас. Сузга чикаётганларни хурмат килинг.*Шартнома ахборотларни боринг.*Кейинги боскич, маърузаларингиз

Вокеаларшартмас.имзолангач, олиш учун урганиш, такдимотларгауз сахнаганатижасиз уз натижа ва билан сахнага чика бошлайсиз. Лидернинг истаги билан бошка одам такдимотни ташкил килади.Кейинрок сиз лидер77* сиз сифатида уз



ёки минтакавийодамларингиз ёки бутун ташкилотлар учун такдимот ташкил киласиз ва утказасиз. Шундай килиб, уз иштирокингиз билан ташкилотчи ва сузга чикаётганларни куллаб туриш билан булса-да, такдимотда катнашиш жуда фойдали. Бирор кишини таклиф этаётганингизда, бугунги такдимот энг ёркин, энг эсда коладиган булишини, лидерлар ишончли, колаверса, хона шинам ва чиройли булишини ёдингиздан чикарманг. Таклиф килган одамингизда яхши таассурот колдиришингиз учун узингиз хамунда иштирок этишга шай туринг. Кискаси, такдимотларга танишларингизни таклиф килинг, зерикиб колмайсиз. Такдимот турлари: индивудал (юзма-юз), кичик гурухдаги (уй тугараклари), катта ёки классик (25-40 кишилик), кенг микёсдаги «пойга» (40-150 ва ундан ортик), бундай такдимотларга компаниялар тизимни таништириш учун таклиф этилади.
Такдимот турлари: индивудалкатта ёки классик (25-40 кишилик),

Классик такдимотХона. Катта булмаслиги, шинам, чиройли булиши шарт, чунки бу компаниянинг юзи.
бор. (У майин охангда, сухбатга
Утказиш вакти: кечки соат 18.00-19.00 да. Давомийлиги: 30-45 дакика. Мухит; Эркин. Эркин мухитни яратишда мусиканинг уз урни бор. (У майин охангда, сухбатга халакит бермаслиги керак). Таклиф этилганларни кутиб олиш, улар билан бирга утириш ва лидерларни таништириб боришни узингизга одат килинг. Такдимот иштирокчилари: чиройли кийинган, хушчакчак, мулозаматли, яхши сухбатдош. Классик такдимотнинг хусусияти: сухбат ва 78
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Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади мухокама эмас, ахборот бериш.Максадлари: Таркибга янги одамларни жалб этиш, мижозлар тармогини кенгайтириш. Учрашув давомида аудитория туртта асосий саволга жавоб олиши лозим: 1. Ушбу компания ишончлими? 2. У сифатли товар ёки хизматларни таклиф этадими? 3. Бу ерда пул ишлаб топиш мумкинми? (ёки кушимча иш).4. ^3 орзуларини амалга ошириш мумкинми?Классик такдимот жадвали бир нечта стандарт мавзуларни ёритишни камраб олади: *Тармок маркетинги индустрияси билан танишиш; *Ушбу компаниянинг индустриядаги урни, жамоани яратган лидерлар: *Махсулот; *Куллаш натижалари; *Маркетинг режа; *Ушбу бизнесдаги илк кадамлар ва изохлар. Такдимотни ким утказади? Зарурат булганда бир киши, лекин бир нечта булгани яхши. Олиб борувчи - энг тажрибали иштирокчи. У такдимотни бошлайди, алохида чикишларни ташкиллаштиради, якун ясайди. Махсулот ва маркетинг режа буйича алохида чикишларни бу ишда хали янги булганлар хам бажариши мумкин. Х,ар бир такдимотдасахнагабитта эмас, бир нечта одам чиккани маъкул. Натижалар: Такдимот вактининг ярмини эгалламаслик учун сахнага чикишга хохиш билдирувчиларнинг купчилигини таклиф этиб, 4-5 натижани тинглаш мумкин. Асослаш: Сахнага иштирок этаётган катта лидерни таклиф этган маъкул. Агар бундай имкон булмаса, такдимотни олиб борувчи якунлайди.Ярим соат ичида таклиф этилган киши Тула ахборотга эга була олмаслиги мумкин,79 этилган



Классик этамиз.
асосий

Ёш консультантнинг иши

лекин у иккита саволга аник жавоб олиши керак: 1. Бу махсулот менга ёкадими, мен ундан фойдаланаманми? 2. Уларга кушилиб, фаолиятнинг янги турида узимни синаб куришни истайманми, мен хам буни бажара оламанми? Шу сабабли, такдимот енгил хазм булиши учун оддий ва барчата тушунарли булиши лозим. Классик такдимотда биз схемани таклиф этамиз. Нозик ва узига хос майда жихатлар карор кабул килиниб, шартнома тузилгандан сунг ишчи тартибида машрулотларда урганилади. Шундай килиб, такдимотда биз лидер ва касбининг усталари ижросида ахборотнинг асосий мохияти билан танишамиз. Янги одамни такдимотга олиб келиб, биз уни тизимга жалб этамиз. " янги келганодамни такдимотга тайёрлаш, илк сухбат ва промоушендан утказиш. Шартнома тузилмаган булса, такдимотдан сунг консультантнинг иши давом этади. Бунда ушбу тадбирга ва лидерлар чикишларига таяниш мумкин.Иштирокчи ва мехмонларга маслахатлар. *Имконва дистрибьюторларни хамда этган одамларингизни ёнингизга уткизинг. *Эртарок келинг, бу ижобий натижа беради. Хамкасбларингиз билан учрашинг хамда ахборот ва хиссиётларингиз билан алмашинг. *Лидерлар билан танишинг, уларни тингланг ва узингиз учун кайдлар килиб боринг. Уларнинг нега лидер булганларини узингиз учун аниклаб олинг. *Айни вактида шиддат билан юкорига кутарилиб бораётганлардан булиб 80

кадар сахнага якинрок утиринг дистрибьюторларни хамда таклиф
билан

лидер булганларини узингиз



I
_______________________ Бир кузли кирол ёки саёх,ат бошланади I куринишдан чучиманг. Ягона ахмакона савол - бу берилмаган савол. *Такдимотга одамларни олиб боринг, канча куп одам олиб келсангиз,бизнесингиз шунчалик куп гуллайди. Ёдда тутинг, бу микдорлар уйини!!! *Сухбатнингдавоми (кейинги такдимот, сабок, лидер билан индивидуал учрашув ёки учрашувдан кейинги бирор мулокот) качон булишини билиб олинг. Индивидуал такдимотИндивидуал (якка, юзма-юз) такдимот унга булган муносабатингиздан юзма-юз)сизнинг бошланади. Х,ар сафар бошка одам билан утирганингиз ва бизнесингиздаги махсулот хакида ахборот алмашганингизда, унга совга берасиз. Кандай одам доим мехмонга боради ва бошкаларга доим совга улашади? Жуда яхши одам, албатта! Бу сиз!!!Индивидуал такдимотнинг боскичлари кандай? *Биринчи ва мажбурийси - сухбатдошнинг эътибори ва ишончини козониш. Бу ерда турли восита ва усуллар кулланиши мумкин: хушомадлар факат табиий булиши шарт; эркин ва хотиржам мухитни яратиш. Индивудалсухбатда«кузгу»ларданфойдаланиш, яъни сухбатдошингиз харакатлари, имо- ишораларини такрорлашингиз мумкин

Биринчитакдимотнингва

муаммолари сизнибафарклигин-гизни
харакатлари, такрорлашингиз i булиб, бу узаро ишонч мухитини яратади. Сухбатдошин-гизнинг кизиктиришини унга тушунтиринг. Бирор одамга нисбатан тушунтирмагунингизча, у хакда канча куп билишингиз уни кизиктирмайди. Шундай килиб, биз сухбатдошимизгатавозе килмаймиз, балки уни хурмат киламиз ва кадрлаймиз. Буни 81

уни



унга курсатиш ва таъкидлашдан тортинманг.*Ишонч мухити юзага келгач, навбатдаги кадам - хакикий эхтиёжни аниклашга утамиз. Диккат билан тинглашни урганинг. Саволлар бериб сухбатлашишни урганинг. Агар саволлар саводли тузилса, бутун ахборотни билиб олиш мумкин. Агар бирор киши мулокот килишни истамаётган булса, хал килувчи карор кабул килинмасдан, унинг карор кабул килишига кайси муаммо халакит бераётгани хакида саволлар беришни урганинг. Айрим холларда одамлар хакикий, аммо асоссиз сабабларни илгари суришади. Уша сабабларни ундан батафсилрок гапириб беришларини сураш лозим ва унинг муаммосига чин дилдан ечимтопишга харакат килишингиз керак. Баъзи одамларга узгаларнинг эътибори етишмайди. Агар сиз сухбатдошингизга эътиборли булсангиз, унинг муаммоларини тинглаганингиз учун сиздан миннатдор булади.Аввало сиз бизнесда хам инсоний манфаатларни юкорига куйсангиз, талаб ва эхтиёжни аникласангиз, сухбатдошингизнинг мулокотга киришаётганини сезсангиз, учинчи кадам - бевосита такдимотга утамиз: *Максадингизни айтинг. Френк Беттжер айтади: «Агар ишбилармон одамга, илк икки дакика ичида унга учрашувнинг максадини айтмасангиз, сухбатингиз якунланиши мумкин». *Ахборотни етказиш вактини белгиланг ва шу вакт доирасидан чикиб кетмасликка харакат килинг. *Оддий ва оммабоп, бу катта ахамиятга эга. Такдимот хам иложи борича оддий ва тушунарли булиши82

бизнесда
киришаётганини

сухбатингиз Ахборотни килинг.



______________________________Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади ЛОЗИМ. Токи хар кандай тоифадаги инсон узини кийнаётган саволларга жавоб топсин. *Сухбат сунггида сиз сукбатдошингизга, кушимча бирор нарсани укишни ёки куришни хам тавсия этишингиз мумкин (Мавзуга оид, китоб ва аудио, видео кассеталар). Бу бир неча сабабларга кура яхши натижа беради.Якун ясаб шуни айтмокчимизки, тармок бизнесида тармокчиларнинг энг катта хатоси шуки, улар битта такдимотда кузлаган, _ . такдимотда кузлаганмаксадларига етишни хоклашади. ^^зларидаги хамма бор ахборотни бериб, шу захоти розилик олишни исташади. Сухбатдошингизни мажбурламанг. Индивидуал (якка, юзма- юз) сухбатнинг асосий вазифаси - сухбатни давом эттириш учун рухсат олиш; уни хомий олдига, уй тугарагига, такдимотларга, бирор бир лидер билан учрашувга, сиз тавсия этган китоб ва кассета мухокамасига олиб боришдир. Агар «Йук» деган жавобни олсангиз. Сухбатдошингизнинг бу карорини хурмат килинг. Бизнесда йук дегани хал килувчи жавоб дегани эмас. Дустларингиз билан кейинрок учрашиш хукукини берувчи имкон билан хайрлашинг.
Агар «Йук»

Уйга вазифа*3иммангизга хар бир такдимотга битта янги одам олиб келиш мажбуриятини олинг.*Маъруза тайёрланг. Натижаларингиз ва уз мавзуингиз билан биринчи чикишингиз булса хамхомийингиз билан мухокама этинг хамда 30 сониялик аник ва чиройли чикиш тайёрланг.*Такдимот ташкил килаётган лидерга 83 килаётган



тайёрлигингизниузингизнинг тайёрлигингизни билдиринг.Чикишингизни тез орадаги режага киритинг.*Уз касбий кутубхона, аудио ва видеотекан- гизни ташкил килишни бошланг.*Такдимотлар китоби учун хужжатлар руйхатини тупланг ва шакллантиринг.

84



Бир кузли кирол ёки саёх,ат бошланади

САККИЗИНЧИ МАШГУЛОТ(MLM)Мавзу: (MLM) «Тармокасослари», «Тармок бизнеси нима», «Тармок бизнесини 6 ойда яратиш тарихи». Тармок бизнеси нима? Бу мавзуда жуда куп китоблар бор. Укув дастури сифатида муаллиф Ричард Понинг «Учинчи тулкин» китобини тавсия этамиз. Тармок бизнеси тарихи туррисида бироз тухталамиз. MLM принципларини куллаган биринчи компания АКШда дунёга келиб, «Калифорния витаминлари» деб аталган. Илк тармок компаниялари суперсотувчиларга мулжалланган: унда катта шахсий харидлар ва профессионал коммивояжернинг сотиш тажрибалари зарур булган. Бу бизнеснинг шиддатли ривожланиши туфайли унинг конунийлиги ва ахлокийлигишубхалар турилган. Кунларнинг бирида тармок маркетинги компаниялари олдида узининг конунийлигини исботлаш муаммоси кундаланг булиб колади. Суд бу бизнесни ахлокий ва фаолият курсатишга хакли деб топгандан сунг тармок маркетинги ривожининг иккинчи боскичи бошланди; яъни куп микдорда ва бутун жахон буйлаб тармок компаниялари юзага келиб, руйхатдан ута бошлади. Бирок тармок бизнесининг хакикий ривожланиши учун компьютерлаштириш пайдо булгачгина имкон турилди.Бугунги компаниялар истеъмолчиларга мулжалланган. Улар шу тарзда курилганки,85

маркетинги

MLM

ривожланиши туфайли [ ва ахлокийлиги юзасидан

компаниялар



амалда кар кандай одам бу жараёнда иштирок этиши мумкин. Биз бутун тармок бизнесининг «учинчи тулкин»ини ёки унинг ривожининг учинчи боскичини бошдан кечирмокдамиз. Бугун тармок бизнеси сотувчидан кура истеъмолчига мулжалланган. Бу эса прфессонал сотувчилар бу бизнесда узларини курсата олмайди, дегани эмас. Сергей Всехсвятскийнинг «Сотиш ёки харид килиш» деган маколасидаги сузларини мисол келтирамиз: «Умуман, сиз узингизга ёккан нарсани бажаришга харакат килинг, махсулотдан фойдаланиш ёкса фойдаланинг, сотгингиз келса сотинг, бошкаларга ургатиш ёккан булса ургатинг. Шуни ёдда тутингки, сиз кайси йулдан борсангиз хам хакконий ва хурсандлик билан борсангиз, тармок маркетинги йули сизни орзуингизга олиб боради».Махсулотдан мумкинми?фойдаланишМумкин ва бунда сиз ютасиз, чунки нуфузли махсулотни чегирмалар билан харид киласиз. Махсулотни мумкинми?факатютасиз. чаканасотишАлбатта, бунда сиз нархлардаги фаркдан Вахолангки, мижоз учуннархга Караганда, дистрибьютор учун улгуржи нархлар арзонрок. Бу хали тармокчи эмас, бу сотувчи ёки коммивояжер деб аталади. Олдинги биринчи тармок компаниялари сотувчиларгамулжалланган эди. Ушанда суперсотувчилар лидер булишган. Хозир умуман бошкача анъана. Бу куйидагича янграйди: одам узи 03 ишласа, мекнат кулидан келадиган булса, бажараётган иши кувончга айланса,86
Бу куйидагича янграйди:



Бир кузли кирол ёки саёкат бошланади демак, бунга шу ишни килишни истайдиган одамларни хам таклиф этиши лозим. Сиз махсулотни оилангизга керагича олишингиз, бу ишни бажаришни дистрибьютор-ларингизга хам тавсия этишингиз мумкин. Шу тарзда махсулотнинг сунгги истеъмолчиси томон харакатидавомэтади. 20 одам 1 одамга нисбатан, у хатто жуда яхши булса хам, купрок ишлаши мумкин. Хатто бу 20 нафар одам махсулотни узи учун харид килиб, сунгги истимолчи булса хам. Гарчи бунинг устига мижозлар топиб, бирор нарсани сотишса хам. Яъни 100 нафар одамнинг мехнатидан 1% олган, битта одамнингхаракатидан 100% олгандан яхширок. Айникса, бу 1 нафар одам сиз булсангиз. Айнан мана шу ерда MLM бошланади, айнан шу хамма нарсадан кимматрок бахоланади ва туланади. Бу тармок маркетингининг яна бир сири. Биз замонавий тармокчининг куйидаги таърифини келтирамиз: Тармокчи - бу сотув тармокларини ярата оладиган ва усиб борувчи колдик даромадни олувчи (профессионал) касбининг устаси. Тармокларни тузишнинг турли методика ва схемалари Хозир биз «1 + 1» С (классика). Буни тармок компанияларининг халкаро ассоциацияси Президенти Дорис Вуд таклиф этган. Агар бу умумий режа буйича харакат килиб, буш келинмаса тармок усади ва натижа ажойиб булади. Бу схема хакконий ва барча учун тушунарли.Схема изохи: Ишингизнинг биринчи ойида ^3 тармогингизга битта одамни таклиф этасиз,87

ва схемалари мавжуд. билан танишамиз, бу зур!



каттабу сизнинг биринчи авлодингиз булади. Энди иккита булдингиз. Сиз унинг укиб-урганишига, муваффакиятига катта эътибор берасиз. Иккинчи ойда сиз 1-авлодга яна бир кишини таклиф этасиз, биринчи дистрибьюторингизга хам уз танишини таклиф килишини айтасиз ва ёрдам берасиз. Шундай килиб, иккинчи ойнинг ярмига бориб сизлар турт киши буласизлар.Учинчи ойда сиз яна, биринчи авлодга бир кишини таклиф этасиз, биринчи авлоддаги икки дистрибьюторларингизнинг хам шундай килишларига ёрдам берасиз. Шунда учинчи ойга келиб сизнинг тармогингизда 8 киши булади. Туртинчи ойда биринчи авлодга 1 кишини шахсан таклиф этасиз ва бошкаларга 3 кишини таклиф этишларига ёрдам берасиз. Куринишидан сизнинг ишингиз купаяётгандек, лекин ундай эмас. Бу вактга келиб энг биринчи дистрибьюторингиз уз тарморига эга булади.Уч ой сиз унга биринчи авлодга одамларни таклиф этишга ёрдам бердингиз, бугун эса у ишини мустакил давом эттириши мумкин. Шунинг учун сиз, бешинчи ойда хам яна бир кишини таклиф этасиз ва учтасига хам яна шундай килишига ёрдам берасиз, бешинчи ойнинг охирида тарморингизда 32 киши булади. Агар буни икки карраошириб амалга оширишга муваффак була олсангиз, тарморингизда 64 киши, йилнинг охирига бориб, 4096 киши ишлай бошлайди. Тармок бизнеси статистикаси курсатадики, 10-12% дистрибьюторлар уз касбининг устаси булиб етишади. Дорис Вуд методикасига биноан, сизнинг тарморингизда88
10-12% дистрибьюторлар уз



деган ибора бор.

Бир кузли кирол ёки саёкат бошланади 400 га ЯКИН жиддий тармокчилар булади. Бу схема асосида канча чекни кайси муддатда кулга киритиш мумкинлигини хисоблаб чикса булади.Иш суръатини исталган томонга узгартириш, яъни секинлатиш ёки тезлатиш мумкин. Энди асосий сир: бу схема факат бир шарт билангина харакатга келади - агар одамлар уз мажбуриятларини бажаришса, агар харидлар булса, агар махсулот сифатли ва керакли булса, акс холда бу ракамлар уйинига айланиши тайин. Бир жойда тухтаб колмаслик, доим харакатда булиш ва янгилик сари интилиш лозим.
Хажмлар ва чеклар тушунчасикДаромад хажми. «Бизнес банкачанинг очилишидан бошланади!»Яна бир кичик сирни эслаб колинг: агар уз компаниянгиз махсулотларидан узингиз фойдаланишни бошламаган булсангиз, демак, бизнесингиз бошланмаган! Пул томонга бир кадам хам куйилмаган. Мижозларга махсулотингиз хакида гапираётганингизда, албатта, улар саволлар бера бошлашади. Биринчи саволлари ва кизикишлари сизнинг шу махсулотлардан фойдаланиш ёки фойдаланмаслигингиз хакида. «Мерседес»ни реклама килиб юрадиган одамнинг узи «Жигули»да юрса, сузлари, даъвати узгаларга галати туюлиши аник-ку. Шундай килиб, даромад хажми хакида. Агар сиз истеъмолчи сифатида махсулотдан бир марта фойдаланиб, бирор муаммоингизни хал этиб, шу билан тухташни хаёл килсангиз, бу харидингиз89

махсулотларидан »1бошланмаган! Пул
махсулотлардан



Iягоналигича колади. Айтиш керакки, хажмни купайтиришнинг факат биргина усули - янги ва янги одамларни таклиф этиш. Агар улар мижозлар булса хам яхши. Бу бизнесдагиодамларнинг 70% и коникиш хосил килган мижозлардир. Качонки одам махсулотдан фойдаланиб, яхши натижага эришса, бу хакда атрофдагиларга гапира бошлайди ва вакти келиб бу ерда пул ишлаб топиш хам мумкинлигини тушуниб етади.2.Улгуржи савдо ёки истеъмол хажми. Бу сизнинг хар ойлик шахсий истеъмолингиз. Агар сиз бир неча маротаба харид килган булсангиз ва махсулотдан фойдаланаётган булсангиз, бу ЭНДИ истеъмол хажми хисобланади. «Уз махсулотининг махсули булиш» деган ибора
компанияларида

хам бор. Узингиз энг яхши мижоз булинг. Албатта, бу тарзда улгуржи хажм ортиб бормайди, аммо у доим бор. «Учинчи тулкин» истеъмолчилик компанияларида улгуржи хажмни юзага келтириш жуда осон, чунки махсулот ажойиб, унинг руйхати жуда хилма- хил булади. Улгуржи хажмни амалга ошириш учун харидлар килиш зарур.Харидлар килиб, биз бир неча масалани хал этамиз, масалан: *Сорлик, ташки куриниш, хонадон гигиенаси масалалари, сервис ва махсулотингизга мувофик муаммоларни хал килиш мумкин. *Кейинчалик сотиш мумкин булган шахсий мулкка эришиш. *Мижоз билан махсулот хакида сухбатлашиш хукукига эга булиш ва бунга ишониш. *Уз дистрибьюторига харидлар килишни тавсия этиш учун хукукка90



сабабларишонишмайди.шахсий

I Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади эга булиш. Агар узингиз харид килмаган булсангиз, буни бошка кишига таклиф этиш кийинлигини англаш. *Янги одамни аъзо килаётганимизда аввало, уни мижоз сифатида куришимиз керак, у махсулот хакида тасаввурга эга эмаслиги учун шеригимизга маълумот етказувчи (консультант) сифатида фаолият юритамиз. Узини оклаш«Аввал бирор нарсани сотай, пул пайдо булгач кейин узим хам махсулотдан фойдаланаман» кабилидаги сабаблар иш бермайди. Мижозларимиз шундайки, махсулотдан узи фойдаланмаганларга ишонишмайди. Агар натижага эришмасангиз, махсулот хакида бирор таассуротга эга булмасангиз, мижозга нимани гапира оласиз, гапирган гапларингиз ишончли чикмайди ва буни мижоз сезади. Яна, «Агар мен тармокдан купрок нарса олмокчи булсам, куп одамларни таклиф этиш керак хамда уларнинг харид килишини кутишим лозим. Менга куп «очко»лар ёзилгандан сунг, узим харид килишим мумкин, агар хеч кимдан фоиз олишнинг иложи булмаса, узимнинг харид килишимга хожат йук» деган нотурри фикр хам кенг таркалган. Агар сиз махсулотнинг харакатланиши билан шурулланмасангиз, бошкаларга урнак булмасангиз, канча гапирсангиз-да, одамлар килаётган амалингиздан урнак олишади, хулоса чикаришади ва ишни сиздек олиб боришади. Замонавий бизнес билимдони Жим Рон бу борада шундай дейди: «Иктисодий кийинчиликлар, сиз камрок ишлаб - купрок 91
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ажратилган.
олишни уйлаб харакат килганингизда юзага келади!»З.Чакана (дона) хажм. Бу хажм сотувлар хисобидан таъминланади. Сотувлар учун алохида машгулот ажратилган. «Чакана хажмни орттириш усули - мижозлар тармонини кенгайтириш. Танишлар руйхатига кайтинг ва кимлар нима учун сизнинг махсулотингиз билан кизикиш билдирганликларини алохида ёзиб олинг, бу мустахкам мижозлар руйхати, уни бир неча булимларга ажратиш мумкин; *«Кизрин дойра» - кариндошлар, якин дустлар. Агар буни оилада амалга ошираётган булсангиз, албатта, турмуш уртогингизнинг розилигини олинг. Х,еч булмаса, сиз янги бизнес билан шурулланишга карор килганингизни оила аъзоларингизга айтинг ва холисликка эришинг. Агар каршиликлар булса, кулингиз ишга бормаслиги мумкин. Х,озирча мижозларингиз доираси йуклиги сабабли куп раират килишингизга турри келади. *«Самимий дойра» - биз билган барчага ахборот таркатиш. Одамлар янги ахборотни хазм килишсин ва узлаштиришсин. Улар муайян вактдан сунг сизнинг мижозингиз булишлари мумкин. Албатта, бунинг учун сиз баъзилар билан бир-икки бор гаплашишингизга турри келади. Х,еч КИСИ йук, бу бизнесда «йук» хар доим хам «йук» дегани эмаслигини англатади. Бу борада статистика куйидагиларни курсатади: одамлар харидни илк сухбатдан сунг амалга оширишади.

бошланишида

ор: 8% Иккинчи маротабадансунг - 14%; Учинчи маротабадан сунг - 17%;92



Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади Туртинчи маротабадан сунг - 27%; Бешинчи маротабадан сунг - 44%.маротабадан сунг - 44%.Френк Беттжер юкорида келтирилганлардан бир мунча фаркланадиган, узининг шахсий статистикаси хакида куйидагиларни айтади: биринчи мартадан сунг 70% муваффакиятли ва учинчи маротаба 7%. Мана шу 7% сотувлар учун убитим, иккинчи маротаба 23% 
муваффакиятли

узининг 50% иш вактини сарфлаган. Колган 50% вакти эса 93% сотувларга кетган. Буни у тахлил килгач, уч маротаба мурожаат килишдан воз кечиб, 93%битим билан кифояланган. Шу йул билан у куп вактини тежади ва уз иш соати нархини, колаверса, уз мавкеи бахосини кутарди. Биз сизга харакатларингизни тахлил килишингизни сураб, уз иш вактингизни, касбингиз савиясини, нархини оширишингизни маслахат берамиз. Бунга эришиш учун, албатта, сизда куп амалий иш вакти ва тажриба булиши лозим. 1
Уйга вазифа*Компаниянгиз махсулотлари каталогларини харид килинг, уларни урганиб чикинг. Агар сиз махсулотнинг бир ёки икки йуналиши билан ишласангиз, айнан шу махсулотлар буйича барча маълумотга эга булишингиз лозим.*Шахсий харидни амалга ошириш ва ундан фойдаланиш зарур.
*'^3 иш методикангизни белгилаб олинг ва буни хомий билан мухокама килинг.*Белгиланган методикадан келиб чиккан холда узингизнинг чекингиз ва уни93 олиш



муддатларини хисоблаб чикинг. Бу муддат ва меъёрларга амал килишни урганинг.*Молиявий пирамида тармок маркетинги компаниясидан нимаси билан фарк килади? Бу саволга жавоб бера оладиган булинг.*Алохида мустахкам мижозлар руйхатини тузинг.*Тахлил ва касбий савиянгизни ошириш учун сотувлар хисобини олиб боринг.

94



I
Бир кузли кирол ёки саёкат бошланади

ТУККИЗИНЧИ МАШГУЛОТМавзу: Рекрутация килиш (жалб килиш). Тармокнинг тузилиши. Одамларни каердан оламиз? Тизим калити - дубликация. «Илтифотсиз алокалар». Биз рекрутациянинг бир неча схемасини куриб чикдик. Танлаб олиш учун айримларига якун ясаб, янги схемалар билан тулдирамиз.1 ой - 2 одам. 2 ой - 4 одам. 3 ой - 8 одам. 4 ой - 16 одам. 5 ой - 32 одам. 6 ой - 64 одам. Шу йул билан геометрик ривожланиш пайдо булади. Агар купайиш булаётган булса, тармокни шунчаки купаяётган эмас, балки туррун ва мухим деб хисоблаш мумкин. Ярим йилдан сунг бу микдордан 5-6 яхши ишлайдиган дистрибьютор ва 58 истеъмолчи етишиб чикиши мумкин. Агар бу жараён бир йилгача давом эттирилса, сизнинг тарморингизда 4096 нафар одам булади. Статстика буйича, 10- 15% и жиддий ишловчилар булади, 60% гачаси истеъмол компанияларига мижоз булиб колади. Ушбу схема буйича, ишнинг шундай суръатда ривожланиши натижасида, сизнинг тарморингизда 400 дан 2500 нафаргача одам булиши мумкин.
Серж Желард схемасиШартнома тузилгандан кейин 1 кун утиб, янги дистрибьюторлар уз танишларини хомий олдига таклиф этади, промоушен - минимал 

15%

(паст) даражада. Душанба - 1-1,5 соатлик такдимот утказилади. Факат ахборот берилади вахеч кандай мухокамабулмайди. Хохловчилар95



кейинги сукбатга таклиф этилади. Сешанба- саволларга жавоблар. Кейинги кунларга уларнинг хаммаси хам кайтавермайди, аммо инсон савол билан келибдими, демак, ижобий карор кабул килинган, шартнома тузилиши, кейинги кунга одамларни таклиф килиш тугри амалга оширилмокда. Чоршанба - барча янги таклиф этилганлар учун такдимот. Пайшанба- саволларга жавоблар (1-1,5 соат). Жума - такдимот,исталганавлоддантаклиф этилганлар булиши мумкин. Шанба- саволларга жавоблар, шартномалар тузиш. Агар сешанба куни душанбада ахборот олганларнинг саволларига жавоб берилса, шу куннинг узида одамларнинг янги гурухини биринчи такдимотга таклиф этган холда, бу режани янада кучайтириш мумкин. Чоршанба эса сешанба кунги иштирокчиларнинг саволларига жавоб бериб, шартномалар имзолаб, сунг яна янги гурухлар билан сухбатлашиш мумкин. Натижада бир хафтада, 20 дан 50 тагача шартнома тузилади. Кетиб коладиганлар микдори куплиги туфайли
Чоршанба эса

10-12% колиб, бир хафтада ишлайдиган 3-5 нафар жиддий дистрибьюторга эга буламиз. Бу гезкор старт (бошланиш)ни таъминлайди.
Татьяна ва Владимир Суровлар схемасиБу режахомийбошкашахардаяшаб, хафтасига 1-2 кунга келиш имкони булган холларда муваффакият билан кулланиши мумкин. Якшанба куни (ёки шанба) «биттага карши иккита» сухбати учун 9 киши таклиф этилади. Сухбатлар юзма-юз равишда 30-40 дакикадан давом эттирилади. *Биринчи сухбатни тулик хомий утказади. Дистрибьютор эшитади, ёзиб96



I Бир кузли кирол ёки саёх,эт бошланади боради, бирорта суз кушмайди.

дистрибьютор ёрдам сурагандагина kvi мумкин. *Танаффус - 30-40 дакика. (? ютуклар, натижарар мухокамаси).

*Иккинчи сухбатни бошлаш ва якунлаш мушкулрок булгани учун унинг асосини хомий уз зиммасига олади. Дистрибьютор эса маркетинг режа ёки махсулотни, келишувга биноан исталган бошка бир мавзуни ёритиши мумкин. *Учинчи сухбатда тулик дистрибьютор ишлайди. Хомий эшитади ва кайдлар килиб боради. Факат "шилиши Хатолар, *Сунгра иккинчи учлик билан хам шундай ишлаймиз. *Танаффус - 30-40 дакика. (Унда хам албатта, мухокама). *Навбатдаги учлик хам шундай тарзда утказилади. Агар шундай тириз кунни утказишга муваффак булсак, 1-2 та шартнома тузишга эришамиз. Кун охирига келиб, дистрибьютор хам рекрутация техникасини тулик узлаштиради ва узида ишонч уйронади. Ушбу методикада муайян мураккабликлар хам булгани учун айрим узгартиришларни таклиф этамиз.Бизнинг амалга оширилади: *Шанба кунига 6 киши таклиф этилади, сухбат орада 20-30 дакикалик танаффус билан иккита учлик уртасида утказилади. Иш куни 7 соатга якин булади. Кейинги куни, якшанбада яна олтита таклиф этилганлар уртасида ораликда, албатта, танаффус билан музокара олиб борамиз.
Устунлик*Реал хаётда 9 кишини бир кунга таклиф этиш сал кийинрок. Кимдир шанба куни жуда банд, якшанба куни эса кела олиши мумкин 97

кулланмамизда бу куйидагича
иккита

уртасида



ёки аксинча... «Танловни танлов» методики куллаш ва таклиф этилганлар билан шу икки кундан бирида учрашишга эришиш даркор.*Бир кунга 9 киши таклиф этилган булса, иш куни 10-11 соатга чузилиб кетади. Бунга албатта, жисмонан бардош бериш кийин. 7 соатдан икки иш куни булгани маъкул.■ Икки кунда 12 та (9 та урнига) индивидуал*Икки кунда 12 та (9 та урнига) индивидуал (юзма-юз) такдимот булиб, 2-3 та шартнома тузишга эришиш мумкин.Том Шрайтерга кура (Катта Эл...)Хомий уз дистрибьютори билан ишлаш учун хафтасига бир ёки икки марта 2-3 соатдан вакт ажратади. Масалан, хафтанинг кайсидир куни соат 15 дан 18 гача. Аник белгиланган бу уч соатга мижозларни таклиф этиш ва сотувни амалга ошириш, рекрутация (жалб килиш) билан шурулланиш, мавжуд тармок билан ишлаш ёки шахсий масалаларни мухокама килиш мумкин. Энг яхшиси, бу вактдан рекрутацияучун фойдаланган холдахомий билан биргаликда «биттага карши иккитаси» сухбати учун 2-3 одамни таклиф килган маъкул. Ушбу методнинг устунликлари - интизом, аниклик. Аник белгиланган вакт интизомни курсатади. Агар иш эркин жадвал буйича бораётган булса, сухбатнинг барча иштирокчилари учун кулай вактни танлаш мушкул. Ягона истиснога йул куйишимиз мумкин: жуда кимматли мижозга ва кучли лидерга. Яъни коидага биноан, жиддий бизнесмен узининг катъий иш жадвалига эга. Бундай холда учрашув вакти унинг измида булади.Жон Каленч методи (Тезкор старт)98



мен хомийликБир кузли кирол ёки саёхат бошланади«Бир хафта ичида мен бешта ишончли шерикка (потенциал) хомийлик килдим. Сунгра мен бу дастурни консультантларнинг уйида, уларнинг хар бири билан ойига турт, мен билан эса хафтасига беш марта утказдим. Ой охирида бу беш шерик икки баробарга купайди ва улар узларининг шахсий янги ' консулътантлари билан ишлай бошлашди.Бундан сунг зудлик билан мен яна бешта янги потенциал шерикка хомийлик килдим ва улар билан хам яна шу дастурни утказдим - уларниj UMJidM лам инd шу д<ак,|урпи у11\е1лдит уларпи 

укитдим, учрашувлар вактини белгиладим ваI уйда такдимотлар утказдим. Мен бу ишни уч ой - яъни туксон кун мобайнида такрорладим.
иштирокимга хожат йук эди! Менянги

I Бу киска давр ичида бутун шахар буйича бу каби унлаб такдимотлар утказилди ва уларда менинг мафаатдор одамларнинг шундай ташкилотини туздимки, улар янги ходимларни кандай укитиш ва машк килдиришни шу кадар яхши билишлари туфайли менинг фирмамменсиз хам борган сари ривожлана борди. Тизим калити хам шунда».
Уй тугарагида рекрутация$^зи учун уй тугараги кунини ажратиш ва буни режага киритиш учун хомийга айтишкерак. Узингизга кулай кунни танланг, чунки сиз уз фирмангиз масалаларини хал киласиз. Агар бирор киши сизга кушилмокчи булса, у сиз томондан килади.ва мижозлар тармогиниэътибор каратинг. Аввалига рекрутацияни дастурлаштириш кийин кечади, пул ишлаб99

белгиланган вактга амал *Биринчи уй тугаракларида сотувлар мижозлар тарморини кенгайтиришга



топишни урганиш билан бир каторда мижозлар тарморини ташкил этишни олиб бориш лозим. Статистикага кура, булажак шерикларнинг
ажойиб имкони

70 % ини коникиш косил килган мижозлар ташкил этади.
Классик такдимотБу янги одамларга сизнинг фирмангиз, янги бизнес, янги хаёт тарзи, махсулотингиз, пул ишлаб топиш билан таништириш имконияти. Шунингдек, ёт консультантларга янги шериклар таклиф этиш ва рекрутацияда ёрдам бериш учун хам мулжалланган. Тизимбилан танишиш, жамоага кушилишни хам таъминлайди. Янгиларга ахборотнинг асосий жамламасини катта лидер беради, тизимга жалб килиш жараёни боради. Лекин одамлар такдимотда аввалги сухбатдан утгачгина катнашиши керак булиб, бу таклиф этган дистрибьюторнинг иши. Агар такдимотда бирор киши тасодифан катнашиб колса, у бу ерда нима булаётганини тушунмаслиги, бундан эса жахли чикиши ва такдимотни бузиши мумкин. Таклиф этилганлар илк ахборотга эга булишларига хамда такдимотда узингиз уларнинг ёнида булишга харакат килинг. Биз якуний нукта куйиш учун такдимотга таклиф этамиз. Коидага биноан такдимот сунгида шартнома тузилади. Агар бу юз бермаса, дистрибьюторнинг вазифаси бу ишни мантикий якунига етказишдир. Мабодо, сиз узингизни бу ишни бажаришга кодир эмасман, деб хисобласангиз, хомийингиздан ёрдам суранг. Сиз учун 10-15 дакика вакт аратишлари ва бу такрорий индивидуал такдимот булмаслигига100



Бир кузли кирол ёки саёкат бошланади

ажойиб чексиз

айримлари

тайёр булинг.
«Илтифотсиз алокалар»Бу нотаниш одамларни танишларга, сунгра дустларга айлатиришнинг ажойиб усули. Бу «танишлар руйхати»ни чексиз давом эттириш усули. Марк Померанц шундай деган эди; «Бутун инсониятни икки катта тоифага буламиз, танишлар ва нотанишлар. Танишлар билан руйхат буйича ишлаймиз, нотанишларни аввал танишларга айлантириб, руйхатга киритамиз, сунгра руйхат буйича ишлаймиз». Доимо турли одамлар билан хар хил жойларда мулокотда буласиз, гаплаша бошлаганларингизнинг айримлари сизга кизикиб колишади, айримлари эса йук. «Кимга мурожаат килишни кандай билиш мумкин?!» деган савол тугилади. Хаммага, хаммага ва хар кандай одамга мурожаат килишнинг йулини билиш лозим. Бизнесменлар биладиган сирни очамиз. Бизнес адабиётларида бир неча ибораларни учратиш мумкин; «уч фут коидаси» ёки «бир метр коидаси» ва «узатилган кул коидаси». Аммо буларнинг бари бир маънони англатади, масалан, рупарангизда узатилган кул масофасида турган исталган одамга савол ёки таклиф билан мурожаат килишингиз мумкин.
Хавфсизлик коидалари* ‘Одамни билагидан тутманг, бу куркув ва асабийлашишдан бошка нарсани келиб чикармайди.*Тасодифий сухбатдошни кучанинг узида рекрутация килишга харакат килманг.*Дуч келган одамга шоша-пишанарсасотишга101



хам уринманг.' «Илтифотсиз алока»ларнинг асосий бош максади - эътиборни жалб килиш, уйротиш, сухбатнинг давомигакизикиш уйРОтиш, сухбатнинг таклиф этиш учун манзилларни алмашиш. Агар сиз телефон ракамини билиб, кунрирок килишга ижозат олган булсангиз, бу ишни икки-уч кун ичида амалга оширинг, акс холда янги муаммолар чикиб, кизикиш суниши, сизни эсдан чикариб юборишлари мумкин. Сиз барча ишни уз вактида амалга оширсангиз иш унумингиз кузга куриниб, келажак ишларингизга замин яратган буласиз. Янги танишингизнинг хомий ва лидерлар билан учрашувларини кечиктирмай уз вактида уюштиринг. Факат буни шошмасдан уз урнида, вактида бажаринг. Сухбат сунгида кушимча ахборотларни такдим килиш мумкин

ЯКИН

хомий кечиктирмай
(китоб ва видеокассеталар). Ёдда тутинг, тармок маркетинги, бу ракамлар уйини, бу хурсандчилик, бу маълумот бизнеси ва бу тармок маркетингининг яна бир кичкина сири. Олег Панков - «илтифотсиз алокалар» кироли. Олег сухбатни бошлаш учун захирада купкина иборалар булиши кераклигини айтади. Сунгра нигохи билан «узатилган кул коидаси»га биноан келишган инсонни топиб, уз сезгисига ишониб иш тутади. «Агар узок уйланса, ибора умуман пайдо булмаслиги мумкин. Факат у томонга юриб, кулиб туриш лозим.Сунгги сонияларда уз-узини химоя килиш инстинкти куткаради». Кучада нотаниш одам билан сухбат боглаш учун муайян мардлик керак, туррими? Шунинг учун бу усулни биринчи навбатда куллашни тавсия этмаймиз.102



Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади бизнесда муваффакиятни

агар яхши мехнат килинса -

Мадомики, бизнесда муваффакиятни уз олдингизга максад килиб куйган экансиз, бу методни хам узлаштиришга тугри келади. Чучиш - бу энг куп таркалган ижтимоий куркув. Павел Дубров тайёргарлигингизни синаб куриш учун куйидаги тестни таклиф этади: Тарозини тасаввур килинг, бир палласита кулгили вазиятга тушиб колишдан чучишни, иккинчи томонига, бу хаётдаги карьерангиз, муваффакиятингиз, келажагингиз,бахтингизни куйинг, узингиздан кайси палла босиб кетаётганини суранг. Энди эса яна бир кичик сир барчасини уддаласа булади, агар режангиз бир марта амалга ошса, демак, бунинг имкони бор, буни яна ва яна такрорласа булади.' «Илтифотсиз алокалар», демак, бу дегани умуман нотаниш булган одам билан ногахон танишиш ва сухбат куриш, кейинчалик дустлашиш. Бундай мулокотдан чучиманг, сухбатдошингиз билан унинг кизикишлари ва муаммолари, уни безовта киладиган нарсалар, саломатлиги ва кандай килиб кушимча пул топиш мумкинлиги хакида гапириб, сухбат давомида унинг нимага кизикиши ошиб бораётганини кузатиш керак. Шундагина сиз сухбатни керакли томонга бура оласиз.

ва сухбат куриш,

Уйга вазифа*Сиз бажара олмаётган исталган ишни олинг ва уни алохида кисмларга булиб чикинг хамда тартиббуйичакетма-кетбажарабошланг. Шунда кайси кисмда купрок кийналаётганингизни тушуниб етасиз. ^'ша кисмни тахлил килинг.103



шартлар
Албатта, хаммаси урнига тушади.*Тарморингизнинг тузилишини белгиланг.*Уз тарморингиз суръатини белгиланг.*Буларнинг хаммасини хомийингиз билан мухокама этинг ва биргаликда бажаринг. Хомийга бахона ёки кандайдир куйишнинг кераги йук. Бу янги касбда бирор нарсанинг амалга ошмаётганини айтиш эмас, хатоларни тузатмаслик уят. Гуё узингизни тоза короз мисоли хомийнинг кулига топширинг, у сиздан муваффакиятли лидер ясасин.*Х,омий билан учрашув ва уй тугараги кунларини белгиланг.*Такдимотга уз чикишингизни тайёрланг. Х,ар бир такдимотга биттадан янги одам олиб келинг.*Эътиборни жалб килинг ва «илтифотсиз алокалар»да кизикишни уйротадиган бир неча кизикарли ибораларни уйлаб топинг.
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Бир кузли кирол ёки саёкат бошланади

УНИНЧИ МАШГУЛОТ

катта
Мавзу: Маркетингнинг иш куроллари. Х,ар бир касб уз иш куролига эга. Мокир тармокчининг кам узига яраша иш куроллари булади, албатта. Булар нималар? Бирданига катта сирдан бошлаймиз: энг асосий иш куроли - сизнинг узингиз! Консультант (маслакатчи) шахси кал килувчи ролни уйнайди! Бунга сотувларда, сукбатларда, турли мулокотларда узингиз амин булгансиз. Бундан кейин кам бунга бир неча бор ишонч косил киласиз. Бир одам карид килади, бошкасига сотилмайди. Нима учун? Ахир, максулот уша-ку?! Яна бир одамда фирма тузилади, иккинчисида эса йук. Нима учун? Бундай нарсалар бизнесда акамиятли булса-да, баъзан одамлар компания ёки максулотнинг мавкеига эмас, балки шаксга эътибор беришади. Мана шунинг узи кам бир сирдир. Биз узимизда бундай шаксни кандай тарбиялашни колган умримиз давомида урганишимиз мумкин. Бундай шакснинг кандай булиши какида сукбат олиб борамиз. Биринчи элемент - имиж (куриниш) Ташки куриниш. Букакдакуп адабиётларёзилган. Биз бунга кискача, лекин асосийларига тукталиб утамиз. Агар бир неча костюмингиз булса, улар вазият ва аудиторияга мос булиши керак. Чунки бу нафакат давр талаби, балки бизнеснинг ривожланишига камтаъсир курсатади. Баъзилар шунга кам эътибор беришади, улар сизнинг мижозларингиз ёки булажак камкорларингиз эканини унутманг. Кийимранги. Жигар ранг, кук ёки кулранг. Бу ранглар ишбилармон костюми105



учун жуда мос. Рангларнинг бошка турлари, айтайлик, кора ранг каддан зиёд расмий, тунд кабул килинади. Пойафзал, албатта, тоза ва унинг куриниши кийимникидан бойрок булиши керак. Агар кийим оддий булса-ю, пойафзал янги ва кимматбако булса, айникса, аёл киши ораста куринади. Шуни ёддатутинг, кийимодамни одам, пойафзал эса жаноб килиши мумкин. Ташки куринишингизни яна ён дафтарча, ручка, кейс ёки иш сумкаси куркам тутади ва албатта, бу нарсалар кимматбако булиши керак. Чунки биз одамларни янги каётга таклиф этамиз, шунинг учун бу янги каётни бутун борлигингиз билан уларга курсатишга каракат килинг. Айникса, компаниянгиз кукрак нишони булиши шарт. Табассум кам алохида акамиятга эга. Табассумуз ишини биз кали сукбатдошимиз билан кул бериб сурашмасимиздан олдин бошлайди. «Табассум килсанг, бутун дунё сенга табассум килади, йирласанг кеч кимнинг иши йук«>. Табассум бу катта кучга эга булган сирли курол. Табассум узини катто телефонда кам сездира олади, у сизнинг ва сукбатдошингизнинг кайфиятини, рухий колатларини узгартиришга кодир.1-машк  - «Кузгу»Уйдагиларингиз сизни касал, деб уйламасликлари учун бир узингиз уйда буладиган вактни танланг. Кузгу олдига келиб, карашмалар килинг. Агар уз аксингизни узок ва диккат билан кузатсангиз, куп янги нарсаларни билиб олишингиз мумкин. Шуни ёдда тутингки, атрофдагиларингиз сизни худди шундай кабул килишади. Мободо бирор муддат кузгудаги одам нотаниш туюлса, бундан ч^иманг, узингиз106

касал,сизни учун бир узингиз
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Бир кузли кирол ёки саёкат бошланади билан кайта танишишни бошланг. Бу жуда кизикарли ва фойдали жараён.2- машк - «Табассум»Узингизга кувонч билан чиройли табассум килинг. ^зингизнинг мекрли табассумингизни ахтаринг. Узингиз бундан хайрон коласиз, аммо у аввал кийшик, факир ва эхтиёткор ёки бунинг акси булиб куриниши мумкин. Х,еч киси йук. Узингизга ёкадиган табассумингизни топинг. Кузгудан сизга мехрибон ва узига ишонган одам караб туриши лозим. Бундай табассумни топганингизда эса уни 5-7 дакика ушлаб туришга харакат килинг. Бунда сизнинг кайфиятингиз, ички холатингиз ва хатто, ташки куринишингиз кандай узгаришини кузатинг.3- машк - «Чикишдан аввал»Уйдан табассум, яхши кайфият билан чикишниодат килинг. Йулакда «чикишга шай холда» кузгу олдига келинг, накадар ажойиблигингизга бахо беринг хамда «табассум» машкини бажаринг. Агар буни мунтазам бажариб борсангиз, керакли самарага бир-икки дакикада эришасиз. Иккинчи элемент - уз бизнесингизни ташкил килиш, савдо ва харид кила олиш. *Ташриф корозлари (керакли маълумотлари билан ва тулдирилмаган каторлари мавжуд визиткалар. Бу сухбатдошингиздан манзилини сураш имконинииш дафтари.беради вау тозаташриф корозини узи тулдиради.) *Кундалик ёки иш дафтари. *Мижозлар картотекаси (ёки биз учун зарур булган хар кадай картотека) *Бизнес ёки сорлом хаёт тарзи буйича китоблар. Секин-аста узингизнинг кутубхонангизни яратинг. *Бизнесингизга тегишли булган турли газета ва журналлардаги107яратинг.



машрулотларида

махсулотдан шундай

маколалар, телевидение курсатувлари (экология, стресс, сорлик сиёсати ва к.к.). *Х,аётингиздаги вокеалар акс эттирилган фотоальбом: сиз иштирок этган йирик семинар ва йирилишлар, кайси лидерлар билан шахсан танишсиз ва уларнинг машрулотларида катнашгансиз, ташки куринишингизда, хонадонингизда кандай узгаришлар булди, хозир турилган кунингизни кандай нишонлаяпсиз, каерларда дам олаяпсиз ва X .к. *Махсулотдан фойдаланиш натижалари, узингизнинг ва мижозларингизнинг натижалари. *Натижаларни алохида дафтарга ёзиб бориш мумкин. Агар мижозингиздан бундай ажойиб фойдаланганидан, профессионал консультант билан танишганидан мамнунлигини ёзиб беришини сурасангиз, нур устига аъло нур булади. Буни узингизнинг потенциал мижозингизга укишни тавсия этинг, бу энг яхши тавсия. Биз буни «химоя учун гувохлардан фойдаланиш», деб атаймиз. *Тавсия хатлари ёки ташриф корозларидаги тавсиялар. Учинчи элемент - техник воситалар. *Диктофон. Жуда кулай ёрдамчи, лекин унга керагидан ортик ишониб юборманг. Диктофон сузловчининг нутк услуби ёки алохида кучли ибораларини, кувват ва эхтиросларини беришда ёрдамлашиши мумкин. Лекин сиз узингизга керак ахборотни ажратиб олишингиз мумкин.*Аудио ва видеомагнитофон. Хусусан, авдио ва видеотекалар. Бу воситаларнинг ахамиятини таърифлаш кийин. Битта видеокассета билан бутун бир машрулотларни утказиш мумкин. Бундан ташкари, кассеталарни потенциал шеоикка узи билан олиб кетишни тавсия этиш, 108



унда сизнинг хакидаги маълумот булса.
Бир кузли кирол ёки саёкат бошланади сунгра уни мухокама килиш мумкин. *Факс, компьютер, электрон почта. Интернетда ишлаш имконияти жуда катта ёрдам беради, айникса компания ёки махсулотингиз *Телефон. Жуда катта хурматга лойик булгани учун унга алохида машрулотни багишладик. Айрим тармокчилар ишнинг катта кисмини телефон оркали бажаради ва «ундан яхширок дустни топиш кийин»лигини таъкидлашади. Туртинчи элемент - маркетинг иш куроллари - хомий, компания, компания тармоклари тавсия эта оладиган барча нарсалар. *Бошлангич адабиёт. *Каталоглар, буклетлар, брошюралар. *Махсулот сертификати. Махсулот - иш учун кудратли курол. Такдимотни жихозлаш учун махсулот намуналари булиши шарт. Уй тугараги ва индивидуал сухбатда хам татиб ёки фойдаланиб куриш учун махсулотнинг очилганидан хамда сотиш учун очилмаганидан булиши лозим. *Х,омий. Агар ундан турри фойдаланилса, иш учун ажойиб курол була олади. Хомий билан алокада ишланг, унинг билими, обрусидан фойдаланинг. Хомий мехнатсеварлар билан ишлайди. У сизнинг иштиёк ва муваффакиятга эришиш хохишингизга, албатта, жавоб кайтаради, чунки бунда барча бирдек ютади. Бу тармок маркетингининг яна бир сири. *Компания. Профессионаллар ёрдамида уз мижозларингиз сафини кенгайтириш мумкин булган такдимот ва сабоклар, саломатлик кунларини ташкил килишда ёрдамлашади. Компания сизга лидер ва рахбарият билан учрашишга хамда биринчи кулдан ахборот олиш имконини яратувчи109

ёки



юбилей ва катта семинарлар утказади. *Тармок бизнеси. Тармок индустрияси бугунги кунда тармокчи конунчилик базаси ва ижтимоий химоя тизимини ишлаб чикмокда; Укув ва ахборот тизимини таклиф этмокда. *Таълим берувчи видеоунверситет яратилган, яъни уз бизнесини кандай бошлаш, такдимот ва дастурхон атрофидаги учрашувларни кандай утказиш, кандай килиб усиш ва ривожланиш мумкин, мукаммал мижозларни кандай куриш, омадли жамоани кандай яратиш сингари аудио, видео кассеталар туплами. *Бугунги кунда халкаро даражадаги тармокчилар съездлари тузилган ва машрулотлар утказилмокда. Семинарларни турли тармок компаниялари лидерлари утказади, машрулотлар барча катнашчиларга тушунарли *Сунгги янгилик, бугунги кунда MLM индустрияси принципларига асосланиб курилган таълимни таклиф этиши мумкин, яъни укитиш ва ахборот манбаи тармок компаниясининг махсулоти хисобланади. Мавзунинг якунида яна дистрибьютор шахсига кайтамиз. Агар инсон профессионал булишга карор килмаган экан, унга на яхши махсулот, на жилвадор реклама, на хомий ёрдам бера олади. Мана шу хакда уйлаб куринг ва уз устингизда ишланг.

изохлар бериб утказилади.
махсулоти

«Табассум»
Уйга вазифа*Ушбу машрулот тавсияларидан фойдаланиб, уз имижингиз билан шурулланинг. *«Кузгу» машкини бажаринг. *«Табассум» машкини бажаринг. *Биринчи иккита «Имижни яратиш» ва «Узим нималарни бажара оламан ва харид110



Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади кила оламан?!» маркетингэлементларидан иш куролларини алокида когозга ёзиб олинг. Руйхатни тенг уч кисмга булинг, биринчи кисмини биринчи ойда бажаринг, топширик уч ойгамулжалланган. *Учинчи «Техник воситалар» элементики моддий томондан усишингизга кура бажариб борасиз. Бирок жуда хам ортга ташламанг: уз бизнесингизга инвестиция киритган холда узингиз ва келажагингизни инвестициялаган буласиз. *Туртинчи «Компания ва тармок индустрияси нима тавсия эта олади» элементидан бугундан бошлаб доимо фойдаланинг.
бизнесингизга

111



УН БИРИНЧИ МАШГУЛОТМавзу: Коллаж.Такдимотлар китоби нима? У нима учун керак?«Такдимотлар китоби»«Маркетинг иш куроллари» мавзусини урганиш чогида иш фолияти давомида мижозингиз ёки булажак дистрибьюторингиз билан буладиган сухбатда сизнинг гапларингизни таъкидловчи ёки намойиш этувчи хужжатлар, манбадан маколалар туплаш хакида суз юритгандик. Хар бир профессонал тармокчида бундай туплам мавжуд. «Такдимотлар китоби» куроли, усиз кучага чикишингиз мумкин эмас. Такдимотлар китоби - хужжатлар туплами, журнал ва газеталардан, даврий нашрлардан олинган маколалар, фото суратлар, схемалар ва сиз учун иш юзасидан керак булган нарсалар.

маколалар исталган зарурлигитуплам• бу ажойиб иш
Биз такдимотларни хар кандай жойда утказа олишимиз сир эмас. Агар сиз уз бизнесингиз ва махсулотингиз хакида, факатгина гапирмасдан бирор нарсани курсата ёки укита олсангиз, бу жуда ажойиб булади. «Сурат суздан кура купрок нарсаларни айта олади» деган ran бор. Мавзу буйича сухбат давомида, раем, фотосурат ёки схемани курсатишни одат килинг. Такдимотлар китобида кандай хужжатлар булиши керак?Уларни иккита катта тупламга булишни тавсия этамиз.1. Сотув ва махсулотлар сухбатларга ёрдам берувчи туплам.2. Рекрутация учун зарур булувчи туплам.ва хакидаги
Сизга хомий тавсия этганини асос килиб олинг, унда узи ишлатадиган хужжат ва суратлар 112



эришаётган,

*Махсулот фотоальбоми.Натижалар
олиб,

______________________________Бир кузли кирол ёки саёх,ат бошланади туплами, албатта, бор. Аммо сиз бу билан чегараланиб колмай, уз материалларингизни ахтаринг. Бугунги кунда тармок маркетингида муваффакиятга эришаётган, колаверса, тарихда турли чуккиларни забт этган савдо кишилари хакидаги ва бизнесга оид турли китоб ва маколалар хамда газета-журналлар коллекциясини яратсангиз, албатта, бизнесингиз равнакига жуда катта ёрдамбулади. Купчилик бизнесменлар шундай килишади. Сотувчига ёрдамчи маълумот: сертификати. *"*Аввалги мижозларингиз тавсиялари. *Кандай махсулот билан ишлаётганингизга караб, расмий манбалар ва даврий нашрлардан маълумотлар олиб, маколалардан асос сифатида фойдалансангиз жуда яхши буларди. Материалларни мустакил равишда танланг. «Такдимот китоби»ни яратиш мунтазам, эътибор билан ишлашни талаб этади. Лекин бу такдимотингиз самарадорлигини оширади. Китобни мустакил равишда ёки хомий билан ёки тренингларда «онгга хужум^дан фойдаланган холда яратинг.
КоллажБу жумла сиз учун янги тушунча булиши мумкин. Коллаж - хаётий масканингизни намоён этиш. Биз уз олдига максадни куйиш заруриятини мухокама килгандик, бу кай даражадакуч багишлашини, йулдан огишимизга йул куймаслиги хакида гаплашгандик. Максадни маёк каби белгилаш керак, маёк эса узокдан доимкуриниб туриши лозим. Максадни уз мохиятига кура якинлаштириш учун, килган ишларингизнинг натижаси доимо куз ИЗ

яратиш

хаётий



Уз 
ЭрИШМОКЧИ

олдингизда булиши, килган каракатларингиз мохиятини англаб туришингиз лозим. Шунда максад кудратли кучга айланади. Биз «сурат суздан кура купрок нарсани гапиради» дедик. Нима учун айнан сурат? Биз турли каналлар оркали ташки дунёдан ахборотлар оламиз, масалан: куриш, эшитиш, хид сезиш, ушлаб куриш, аммо куриш (кузлар) бизга 85% ахборот бера олади. Тахминан, ахборотни ички тажрибамизга таяниб кайта ишлаймиз, яъни образ ва рамзларни яратамиз. Янги ахборот онгимизгача етиб бориб, у ерда урнашиб колиши учун нималар килишимиз мумкин? Бу жараён бир неча кадамда амалга ошади:Биринчи кадам. '^з тасаввурингизни ишга солинг, яъни эришмокчи булган нарсаларингизни образларда тасаввур килинг. Иккинчи кадам. Кузларингиз доимо уларга тушиб туриши ва онгингизни шакллантириши учун образларни суратларга кучиринг. Буни Жон Каленч «бойликлар туплами» деб атайди. Учинчи кадам. Шунда сизнинг онгингиз бу суратларни кабул килади ва уларни амалга ошган факт сифатида шуурга кучиради. Шу йул билан сизда рухан шаклланган, омадли шахсни шакллантиради. Энди яна бир улкан Сирии очамиз: бизнинг шууримиз сузларни тушунмайди. У ерга ахборот факат образлар, товушлар, хидлар ва рамзлар ёрдамида етиб боради. Агар шуур бундай ахборотни кабул килса, у тукима билан хакикатни ажрата олмайди. Ичкарида бу амалга ошган факт ёки юз берган вокеадек реалдир.
МашкОркангизга суяниб, оёкларингизни полга114*



беринг.бушашганини хис этинг. 100 каватли
______________________________Бир кузли кирол ёки саёх,ат бошланади тираган холда мустахкам жойлашиб утириб олинг. Сокинлик ва мамнуният билан нафас олинг. Юрагингиз бир текисда ураётганига эътибор беринг. Мушакларингизнинг бушашганини хис этинг...; *100 каватли бинони тасаввур килинг...; *Сиз унинг ташки томонидаги тор карнизда турибсиз..., энг юкорида.., 100 чи каватда..; *Гавдангиз билан деворга махкамрок суянасиз..., имкон кадар махкамрок..., кулларингизни ёйиб, деворнинг накадар совук ва давал эканини сезасиз..., ушлашга хеч нарса йук..., шундай тасаввур пайдо буладики, у вертикал холатда эмас, балки сизнинг устингизга кулаётгандек...; *Бунинг устига шамол..., пастингизда енгил шабада эмас, балки кучли ва шиддатли шамол..., у сизнинг кийимнгизни хилпиратади, юзингизга совук шамол уради...; *Мушакларингиз хам таранглашди..., товонларингиз карнизга сингиб кетганини хис киласиз..., туфлингизнинг*Сиз нигохингизни туфлингиздан пастдаги кучага каратасиз..., у "у"" -------------------иборат туда пайдо булмокда барчаси юкорига караб турибди, я,...А турувчи уйинчокдек машинакелди..., аммо унинг овози эшитилмайди..., жуда баланддасиз...; *Узингизни

хис учлари эса хавода муаллак колган...;у ерда маида одамчалардан уларнинг чироклариёниб-учиб уиинчокдекбаланддасиз...; *Узингизни кандай хис этяпсиз?.. Ишончлими?.. Хавфсизми?..*КузингизниЁки куркинчлими?.. *Кузингизни очинг. Нафас олишингиз ва юрагингизнинг уришига эътиборингизни каратинг. Уни бир текис, хотиржам дейиш мумкинми?..Мушакларингиз билан нималар юз бермокда?.. Уларни бушашган дейиш мумкинми ёки сиз 115



титрок ва тарангликни х,ис Балки сиз кизиб килаётгандирсиз?! сизнинг сиз х,ис булсангиз,

максадларини
куринишда булишингизни,

киляпсизми?.. кетаётганингизни Тушунганшуурингиз бунинг хакикий ёки тасаввурдаги хавф эканлигини бир сонияга булса хам бахолагани йук. У дархол сизни кандай куткариш йулларини ахтара бошлади. Сизнинг шуурингиз автоматик тарзда учинчи кадамни бажаради. Бунинг амалга ошиши учун аввало, икки кадамни куйиш керак. Хозир биз ана шу билан шугулланамиз.Биринчи кадам - уз образларда тасаввур этишга кайтамиз. Короз- калам олиб, узингиз учун «Мен узимни 5 йилдан сунг кандай тасаввур этаман», деган мавзуни батафсил ёзинг. Яъни кандай булишни хохлашингизни, нималарга эга булишингизни, кандай куринишда булишингизни, нима билан шурулланишни хохлашингизни, хамма- хаммасини ёзиб чикинг. Бу «Ютуклар образи» деб аталади.Буни бир неча йуналишлар буйича бажариш керак, ишингиз мисолида куриб чикамиз. Куйидаги саволларга жавоб беринг: *Бу вактга келиб, мен канча ишлаб топаяпман? *Кандай ловозимдаман? *Менинг кабинетимканака ёки иш жойим кандай куринишда? *Мен учун бу ер кулайми ёки узимни бегона жойдагидек хис килаяпманми?(соч турмагим, кастюмим, i уларнинг ранги ва сифати)? *Овозим канака, ишончли, юмшок ва кизикарли гапираяпманми, мени тинглашаяптими, кандай тинглашаяпти? *Узимни кандай тутяпман, кандай харакат килаяпман, иш столимда кандай утирибман, 116

*Менинг куринишим кандай турмагим, кастюмим, пойафзалим,



______________________________Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади сахнада.аудиториякаршисидакандайтурибман, бошимни кандай тутаяпман, кандай куляпман? "Кандай обруга эгаман?*Кандай обруга эгаман? *Бу нуфузлими? *Ишим пулдан бошка нима бераяпти? Буни имкон кадар батафсил бажариш, «ютуклар образи1»ни ранглар, овоз ва харакатларда тасвирлаш керак. Образ канча ёркин ва жонли булса, уни куриш шунча осон булади. Бу бошка йуналишларга хам тегишли. Биз ёрдам сифатида бир неча саволларни таклиф этамиз. Уй ва оила; *Мен канака уйда ёки хонадонда яшашни хохлайман? *5^з оиламни кандай яшаш тарзи (сифати) билан таъминламокчиман? *Мен узимга кандай дам олишни лойик кураман? *Биз таътилимизни кандай ва каердаузимга кандай лойик
молиявий жихатдан кандай куллайман,
хохлайман? Каерларга боришни,

утказамиз? *Уз фарзандларимга кандай хаётий сабокларни бермокдаман? *Фарзандларимни молиявий жихатдан кандай куллайман, мен уларнинг келажагини таъминлай оламанми? Ижтимоий холат: *Кандай дустларимбулишини *Кайси доирага аъзо булишни истайман? *Кандай клуб ва жамиятларга аъзо булишни хохлайман?кайси табакага мансуб булишни хохлайман? *Мехр-муруват, хайрия ва бошка ижтимоий фойдали фаолият билан шуруллана оламанми?Агар образларни етарли микдордаги аникликлар билан бойитсангиз, сиз у билан коришиб кетасиз ва узингизнинг орзуингизга мувофик равишда бугундан бошлаб бошкача фикрлай бошлайсиз хамда омадли инсон каби харакат киласиз. Иккинчи кадам - бу образларни суратга кучириш булиб, бойликларингиз туплами»ни яратиш лозим. «Бойликлар туплами»нинг кандай117

етарли
«узишлаши



машинанинг фотосуратинихакида мисоллар келтириб утамиз. Бир одам кузгуга машинанинг фотосуратини илиб куйибди. Бу сурат ёкмагани учун хотини уни олиб куйибди. Эри яна жойига илиб куйибди. Бу иш ярим йилгача давом этибди. Бир куни эри уйига, худди фотосуратдагидек машинани хайдаб келгач, хотини; «Хали шунаками?» дебди-да, кузгугазамонавий журналдан олинган норкали пальто тасвирланган фотосуратни илиб куйган экан.Сизга кичик сирни очмокчимиз: бу нафакат моддий, балки номоддий максадларга хам хизмат килади. Яъни нафакат эга булмокчи булган нарсангизни, балки ким булишни хохлашингизни дастурлаштириши мумкин.Коллаж яратиш коидалари: танлаймиз (айтайлик, бу автомобилга эга булиш). *Автомобиль фотосуратини оламиз ёки суратини чизамиз. *Суратда узингиз
балкияратиш------ 'I коидалари: *Максадни(айтайлик, бу автомобилгачизамиз. *Суратда узингиз хам булишингиз шарт. *Коллажни (суратни) доим кузингиз тушадиган жойга осиб куйинг. *Максадингиздаги орзунинг амалга ошиш муддатини белгилаш ва ёзиб куйиш керак. Коллаж вариантлари: деворда катта плакат, фотосуратли ёки расмли аьлбом, орзуингиз макети ёки катта модель, бутун уй буйлаб кузингиз тушадиган жойлардаги суратлар, хуллас, доимо сизнинг нигохингиз тушадиган жойларда булиши лозим. Энг асосий сир: сиз уз орзуингизни аник курганингизда, унинг амалга ошиши учун бирор нарса килишни бошланг. максадингиз сари дадил харакатни бошланг!Аввало бу максад йулида Яратгандан ок йул тилаган холда холис ният билан одна «Холва деган билан огиз118интилиш зарур.



Бир кузли кирол ёки саёкат бошланади Ахир Яратган хам «Сендан
«Агар 100% фидойилик

чучимайди».харакат, мендан барокат» деган. Агар сиз харакат килишга карор килган булсангиз, гаройиб вокеалар юз бера бошлайди. Химолай иккинчи экспедицияси аъзоси В.Г. Мюррей бу хакда шундай деган: * 'етишмаса, доимо иккиланиш, ортга кайтиш хисси, харакатсизлик булиши мумкин. Барча ташаббус ва яратувчанлик ишлари оддийгина хакикатга буйсунади. Инсон узига муайян мажбуриятларни юкласа ва бирор ишнинг масъулиятини зиммасига олса, келажакни кура билиш кучга киради. Бошка вазиятларда уларга етишиб булмайдиган нарсалар нима учундир ёрдам бера бошлайди. Ушбу карор кабул килингач, узида кутилмаган ходисалар, учрашувлар, шунингдек, хатто инсон хеч качон орзу хам кила олмайдиган турли куринишдаги ёрдам куллаб-кувватлашларни куп вокеалар юз берамоддий ёрдам ва мужассамлаштирган бошлайди».
«ютуклар образи»ниБу образни суратларга кучириб, туплами^ни уз яратишни

Уйга вазифа*Тасаввурингизда яратинг.«бойликларингиз бошланг.*ТармоРингизнинг усиши акс эттирилган плакат тайёрланг ва куринадиган жойга осиб куйинг.*Шахсан сизни узига чорловчи сурат ва ёзувли карточкаларни алмаштириб туринг.*«Такдимотлар китоби» учун материаллар туплашни бошланг. 119



УН иккинчи МАШГУЛОТ

холлари хам учраши мумкин. Учрайди хам! Биз

Мавзу: «Айёр»саволлар ва эътирозлар. Рад этишлар, уларга кандай муносабат билдириш керак? Одамлар сизга савол берганда нималар юз беради? Тажрибасиз дистрибьютор узини йукотиб, вахимага туша бошлайди, тажрибали консультант эсахурсанд булади. Нима учун? Жон Каленч бунга шундай жавоб беради; «Эътироз янги консультант учун тузок булиши мумкин, тажрибали профессионал га бу имконият беради». ^^'йлаб куринг, бу сиз учун имкониятми ёки тузок? Эътирозлар - бу мохиятан иш кийимидаги имкониятлардир. Бу кушимча ахборот учун талаб, бу яширин саволлардир. «Умуман олганда, гапираётган нарсангиз кизикарли, лекин купрок нарса билишни истардим, бунинг кераклигига мени ишонтиринг».Мижозингиз хаёлидан тахминан шундай монологни утказади. Балки шартли равишда карор кабул килиб булиниб, у уз карорининг канчалик туррилигига тасдик излаётгандир. Агар мижоз узига катъиян «йук» деган жавобни берган булса, у саволга тутмасдан, гапини тезрок тугатиш ва кетишга харакат килади. Сухбатдошингиз сиз билан хамкорлик килишни истамаслиги, аммо устингиздан кулиш хамда вазиятдан кандай чикиб кетишингизни куриш учун саволлар беришни давом эттириш vnnnano чп.поч,... ..ч.жтлчч VO..I R43 I«дистрибьюторлар ракси»ни курсатмаслик учун j
Iбундай вазиятларни англаб етишни урганамиз. Энди эса эътироз - сухбат давомида жавобсиз120



Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади колган бир ёки бир неча саволлар натижаси, деган тахминдан келиб чикамиз. Сизнинг вазифангиз - шеригингизга унинг асл саволини очиб бериш ва шакллантиришга ёрдамлашиш.Барча савол ва эътирозлар мохиятига кура, уттиз-киркта атрофида булиши мумкин. Биз уларни бир ёки бир нечагурухларгабулишингизни таклиф этамиз. Сиз уларнинг ичидан куп вариантларни топасиз; *Билимим етишмаяпти - агар яхши маълумотим булганда эди...; *Оила ва уй хужалигини юритиш зарурати - агар болаларни бокиб утиришга хожат булмаганда эди..., агар уйланишим муваффакиятли кечганда эди...; *Менинг пулим йук - агар карзларимни уза олганимда ------ Г ....... ,ЭДИ..., агар купрок ишлаб

*МениЭДИ...,

топганимда эди...; *Ёш - менинг ёшимда бу анча кеч... ёки аксинча, х.али шунчалик ёшманки, хеч нарсан эплай олмайман...; *Агар мен бошкача булганимда эди - истеъдодим бул ганда эди..., узимга ишонганимда эди...; *Сорлик муаммолари - агар кучим купрок булганда эди..., кон босимим ошиб кетмаслигидан куркмаганимда оёкларим огримаганда эди...;тушунишмайди - агар одамлар нималарга кодирлигимни билишганда эди..., менга кулок солишганда эди..., бошкариладиган одамларни учратганимда эди...; *Менинг умуман вактим йук - агар шунчалик банд булмаганимда эди..., узимга озгина вакт ажрата олганимда эди...;*Агар менга кимдир ёрдамберса эди - бошликка ёксам эди..., бошка мухитда яшаганимда эди...; *Х,олат - агар мен катта шахарда яшаганимда эди..., утмишим булмаганда эди..., уз ишим булганда эди ва х- к. Ички диалогда тахминан 121



янграйди:

колдиради.

шундай янграйди: «Карор кабул килишга куркаяпман ва уз каракатсизлигимга бакона ахтараяпман». Агар сиз уларни билмасангиз, барча эътирозларга жавоблар бор - кар кандай сукбатни керакли нуктада тугатинг. Аммо биз козир бу билан шурулланмаймиз, бу уйга вазифа ва тренинг учун топширик-Мабодо саволга жавобни билмасангиз, узингизни кандай тутишингиз лозим: *Вазиятдан бир амаллаб чикиб кетишга харакат килманг. Табиий булинг ва буни тан олинг — бу яхши таассурот колдиради. *Сухбатдошингизга хушомад килинг: «Кандай ажойиб савол! Менга бунакасини беришмаган!» сингари. Бу одам узини аклли, салмокли ва билимдон хисоблайди. Сиз куз унгида уни кукларга кутарган буласиз. Уз махоратингизни ошириш учун «айёр» саволдан фойдаланинг. Буни сухбатдошингиздан яширманг: «Козирча сизгажавоб беролмайман..., лекин мени бунга ундаганингиз жуда яхши булди..., хозирок бориб сизни кизиктирувчи барча нарсни аниклайман!..» сингари. *Саволни мижозингиз куз олдида ёзиб олинг. Бу сизнинг унга ва уз вазифаларингизга жиддий мунасабатда булишингиздан дарак беради. Жавобни нисбатан тажрибали булган консультантдан билиб олинг. *Х,азил-мутойибадан фойдаланинг: «Эссиз, бу саволни менга бир неча йил аввал берганингизда, ’ укирдимва хамма нарсани билардим...» сингари. *Катъий карор кабул килиш учун бу саволнинг канчалик мухимлигини аникланг. *Сиз томондан белгиланган муддатдан аввалрок жавоб беринг. Уз хизматингизнинг тезкорлиги билан122

дарак
уша пайтда мен институтда

муддатдан аввалрок



Бир кузли кирол ёки саёх,ат бошланади мижозингизни хайрон колдиринг. *Жавобни шахсан беринг - телефон оркали жавоб берганда сиз устуворликни йукотасиз. Катта бизнеснинг кичик сири: яна сухбатлашиш имконига эга булиш учун хар кандай вазиятда янги учрашув учун жавобсиз саволдан фойдаланинг.«Йук» деган жавобга кандай муносабатда булиш лозим?Х,еч бир савдо агенти бундан химояланмаган, мижоз бу жавобни беришга хакли. Жон Каленч айтади: «Эътирозлар шахсан рад этиш ёки таклифни кабул килмаслик билан куп хамбоглик эмас». Куп холларда одамлар сизга эмас, уз одобсизлигига.бирорнарсаниурганишганисбатан булган эринчоклигига иродаси етмай, узини ёки уз хаёт тарзини узгартириш йулида кандайдир кадам куйишдан воз кечиб «йук» дейишади.Одамлар «йук» дейишаётганда, уларнинг 50% и узларига нимани таклиф этишаётганини тушунишмас экан. Колган 50%ида карор кабул килиш борасида муаммолар мавжудлиги намоён булади. Агар буни тушунмасангиз, биринчи рад этилганингиздаёк синасиз.Жон Милтон Фогг шундай деган: «Йук - бу тармок маркетинги 90% дистрибьюторларининг хали илк чекларини олмасларидан аввал ишончларини сундирадиган биринчи ракамли душманларидир». 10 одамдан 9 нафари «йук» жавобини эшитишга кодир эмаслиги учун ниятларидан воз кечишади.

узларига нимани таклиф этишаётганини

«Йук» кандай хислатга эга?Болалар рухшуноси Шарлотта Резник тажриба утказиб, ёш онанинг икки нафар боласи билан 123



булган барча сухбатларини ёзиб борди. Сунгра барча негатив жавоблар ва ижобий изохларини алохида хисоблаб чикди. Шу нарса маълум булдики, хар 13 та «йук»га битта «ха» тугри келди. Болаликдан биз хар томондан, мунтазам равишда: «Бегоналар билан гаплашма; бунга тегма; у ёкка борма; сакрама; туполон килма», деган гапларни эшитамиз. Одамларнинг 90% и «йук»ни кутара олмай колган, уларнинг рухи чарчаган. Улар рад этилишдан куркканлари сабабли орзуларидан воз кечишга тайёрлар. Тармок маркетингининг яна бир сири - рад этилишдан куркиш, одамларнинг 90% и орзуларидан воз кечишларига сабабчи булади.одамларнинг 90%Факат 10%и урта савиядан юкори булиб, муваффакиятга эришишлари мумкин.Жон Каленч ^ни шундай изохлайди: «Агар сиз катъий «Иук» жавобини эшитсангиз, уни борлигича кабул килинг. Шахсан мен умуман бошкача фикрда булишимга карамай, «й‘’х,» жавобини хурмат киламан. Инсон танлаш хукукига эга, мен сухбат учун унга миннатдорчилик билдириб, навбатдаги «ха» ТОМОН йул оламан». Биз хозир катъиятлилик ва узига ишонч тушунчасига келдик. Ахир, муваффакиятга ишончни уз ишончимиздан оламиз, йикилганда урнимиздан туришга ёрдам берувчи матонатни хам. Биз фан, спорт, сиёсат, бизнес, санъатдаги машхур инсонларни биламиз, уларнинг галабалари ва юлдузли онларидан хабардормиз.Купчилик машхурлар маглубият куркувининг орзуларидан устун келишига йул куйишмаган. Бу ролиблар характери! «Ажойиб инсонлар 124



уз хаётингизни тахлил килиб куринг омадсизлигингизнинг асосий сабаби -

Бир кузли кирол ёки саёкат бошланади хаёти» туркумидаги исталган китобни укиб куринг, масалан, Мария Складовская-Кюри уз муваффакият чуккисига эришиш йулида канчадан-канча шахсий фожиаларга рубару булди; машхур Винсент Ван-Гогнинг хаёти нечорли орир кечган; такрорланмас В.Л.Моцарт кашшокликда оламдан утган; Томас Эдисон эса узининг кизиб ёнувчи лампасига 10000 тажрибадан сунг эришган. Канча куч ва йукотишлар, марлубият ва муаммолар!!! Ралаба онлари келганда эса гох,о баъзиларга бу ралаба нашидасини суришга куч етишмайди. Энди сиз ” ва омадсизлигингизнинг асосий токатсизликда ёки зарурий харакатларнинг камлигида эканига гувох буласиз. Сиз кадимий ва окил катта ракамлар конунининг ишлашига йул куймаяпсиз.Энг асосий конун шундай янграйди - хаётда хамма нарса учун хак тулаш керак. Агар сиз уртадан юкори савияга кутарилишга карор килган булсангиз, узингиздан, бунинг эвазига кандай хак тулашни сураб куринг, Камбарал кариялар, ёлриз аёллар, тубанликка юз тутган эркаклар - бу марлуб, йикилган, урилган ва хаёт эзиб ташлаган барча инсонлар билан сухбатлашиб куринг. Улардан сураб куринг-чи, улар нима учун жар ёкасига келиб колишган?! Шунда сиз бир дунё сабабларни эшитасиз. Агар магнатлар, лидерлар, миллионерлар ва «юлдузлар»нинг кам сонли дунёсига кутарилсак, нималарни билишимиз мумкин?Катта инсонларнинг

г

муваффа-киятларга хар эришган каршиликларга,бубири 125



шахсий аламларга учраган,енгилишларимарлубият ва уларнинг хар бири бир неча маротаба бешафкат зарбалардан енгилишлари мумкин эди. Сабаблари яна уша. Бу сабаблар инсонларнинг айримларини хаётнинг бир чеккасида айланиб юришга мажбур килган булса, бошкаларини эзиб ташлаган. Бу инсонларнинг барчасини хар томонлама бир-бирига таккослаш мумкин, айтайлик, ёшига, жинсига, маълумоти ва кайси динга мансублигига кура. Аммо уларни факат бир нарсада - манлубиятга булган муносабатида таккослаб булмайди. Бу яна бир сир.Агар жаноб факир, такдир зарбаларидан йикилса, у урнидан кайта туролмайди. У мажрух холда ётиб, дард-у хасрат килади ва атрофидагиларнинг хаётини захарлайди. Жаноб уртамиёна эса тиззасида туриши, хавфни бахолаши мумкин ва четга урмалаб кетади. Вазият узгарганини кургач, кичик имкон тугилгани захоти кочади ва беркинади. У бошка харакатлар килмайди, янги тукнашувлардан чучийди. Жаноб муваффакият, уриб йикитилган булишига карамай, сакраб оёкка туради, бундан керакли хулоса чикаради, калтаклангани хакида унутади хамда олдинга ва юкорига катъийлик билан харакат килади ва бир куни чуккига, албатта, кутарилади!!!Энди биз сизга бир ёш йигитнинг тарихини мисол келтирамиз, бу унинг маглубиятими ёки налабасими, узингиз хулоса чикаринг.*Бу йигит ёшлигида Иллинойс конунчилик органига даъвогарлик килган ва маглуб булган;*Кейин бизнес билан шурулланиб, банкрот булган ва хаётининг кейинги 17 йилини укувсиз 126
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_____________________________ Бир кузли кирол ёки саёх.ат бошланади шеригининг карзларини узишга сарфлаган;*Сунгра унинг омади келади, чиройли бир кизни севиб колиб, у билан никоадан утади, аммо куп утмай севгилиси вафот этади, айрилик алами;*У яна сиёсатга кайтади, АКШ Конгрессига даъвогарлик килади ва яна марлубиятга учрайди;*Бундан сунг у Ер Палатасига тайинланишга х,аракат килади ва яна омадсизлик;*Яна Кушма Штатлар Сенатига номзод булади ва навбатдаги марлубиятга учрайди;*Куп йиллар давомида у бирин-кетин марлубиятларга учради, улардан кейин узок давом этган омадсизлик келди, аммо кеч нарсага карамай, у курашни давом эттираверди ва окибатда тарихдаги энг буюк инсонлардан бирига айланди. Бу инсоннинг исми - АвраамЛинкольн, АКШнинг энг машкур президентларидан бири! Вазиятларга келсак, Бернард Шоу шундай деб ёзган: «Одамлар барча фалокатларда вазиятни айблашади. Мен вазиятларга ишонмайман. Бу дунёда узига керак булган вазиятларни ахтарувчи инсонгина муваффакиятга эришади, агар топа олмаса, уларни узи яратади».
Уйга вазифаУзингизда КОлган

*

*Узингизда йирилиб колган савол ва эътирозлар устида ишланг. Уларни гуруадарга ажратинг ва тренингга тайёрланинг.«Ажойиб инсонлар хаёти» туркумидаги х,еч булмаганда бир неча китобни топинг. Уларнинг исталган биттасини укинг ва бу ажойиб инсонлар ралабага нималар эвазига эришганини куринг.*«Мингта йук» жадвали буйича ишланг. Бу 127



оддий KOFO3 вараги булиб, унда устунларда «йук» сузлари ёзилган (3-иловага каранг). Качонки сиз бирор кишига таклиф билан мурожаат этиб, рад жавобини олсангиз, битта «йук»ни учиринг. Статистикага кура, хар бир туккизинчи-унинчи киши «ха» жавобини беради, бу эса хар бир учирилган «йук» билан сиз узингизнинг «ха» жавобингизга якинлашасиз.*10 дона шарча ёки бошка бирорта майда предмет харид килинг, уйдан унг чунтагингизда унта шарча билан чикинг. Х,ар бир алока ёки сухбатда шарчани чап чунтагингизга солинг. Барча шарчалар чап чунтагингизга утмагунча, иш куни якунланди, деб хисобламанг.*Уз танишларингиз орасидан бирор нарсага эришганларини топинг (фирмахаётдадиректори, спортчи, бизнесмен, лидер) ва бу инсон уз утмишида кандай шахсий муаммолар ва тусикларга дучор келганини билишга харакат КИЛИНГ.
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Бир кузли кирол ёки саёхат бошланади

ХОТИМА

табриклаймиз.Охирги сахифагача бардош билан етиб келганларни табриклаймиз. ^^'йлашингиз учун етарлича маълумот ва бажариш учун топшириклар бердик, деб ишонамиз. Сиз буларнинг барчасини бажаришга улгурмаган булсангиз, хеч киси йук. Энг асосийси, сиз катъий карор кабул килиб, буни хозир кила бошлашингиздадир! Маълумотга эга булгандан сунг, албатта, харакат килиш лозим. Акс холда, сизнинг «мовий ранг» орзуингиз узок вактгача шу рангда колаверади. Сизнинг вактингиз оз колди! Вакт - бекарорликни кечирмайдиган душман, агар шошилмасангиз омад бошка бировга кулиб бокади ва сизни бутунлай тарк этади. Х,озир сиз Жаноб муваффакият ва Жаноб уртамиёнани танлаш каршисида турибсиз. Шу муносабат билан сизга «Кеча омадсиз, бугун муваффакиятга эришган коммерсант» китоби муаллифи Фронте Беттжернинг сузларини мисол тарикасида келтирамиз: «Хозир сиз учта ишданбириникилишингизмумкин: *Биринчиси - хеч нарса. Агар сиз хеч кандай харакат килмасангиз, бу китобни укиб, вактингизни бекорга сарфлагансиз; *Иккинчи вариант - сиз шундай дейишингиз мумкин; «Хуш, бу ерда жуда куп яхши гоялар бор, мен бу билан жиддий шурулланаман ва кулимдан келганини киламан». Мабодо шундай килсангиз, ютукка кафолат йук;*Нихоят, учинчи йул - инсониятнинг энг аклли одамларидан бири Бенжамин Франклин 129



айтиши

билан

сизга айтиши мумкин булган маслах,атига амал килишингиз мумкин: «Барча нарсани навбат билан ва бутун хафта давомида факат бир масалага каратиб, бошка масалаларни уз навбатига колдирган холда бажариш лозим». Бундан яхширок хеч нарса деб булмаса керак. Бунга кушимча килиб айтамизки, узингиз узлаштиришга улгурмаган нарсаларингизни дистрибьюторингиз билан кайтаришдек ноёб имкониятингиз бор. Ахир, хозир сизда 2-3 шерик, кимлардадир уч ой давомида 7-8 кишилик жамоа пайдо булгандир. Ажойиб! Уз дистрибьюторларингиз билан бир хафта давомида битта машвулотни урганинг ва шу тарзда бутун мажмуани узлаштириб олинг. Ахир, бошка одамга ургатаётганингда, хар кандай бошка услублардан кура яхширок урганасан. Бу бутун инсоният тажрибаси билан исботланган. 12 та машгулотни урганганингиздан сунг сизга янги мажмуани такдим этаман.

пайдо булгандир. Ажойиб!

СИЗГА ОМЛД ЁР БУЛСИН!
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