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 به نام خدای مهربان 

در دنیای پر سرعت امروز که کسب و کارها با سرعت بسیار بالایی در حال تغییرات و ارائه متدهای جدید  
به منظور پیشرفت هستند، اهمیت آموزش و یادگیری مطالب علمی، حرفه و تخصص بر کسی پوشیده  

 نیست.  

سازمان هاست. به    از مهم ترین ارکان پیشرفت، ارتقای سطح دانش و تخصص در افراد و نیروی انسانی
جرات می توان گفت یکی از مهم ترین دغدغه های فعالان حوزه بازاریابی شبکه ای کمبود محتوای علمی و  
کارآمد است. علاقه مندان به یادگیری، برای یافتن محتواهای آموزشی در زمینه بازاریابی شبکه ای دچار  

پیدا کنند که مربوط به سال ها پیش است و    مشقت و سختی می شوند و نهایتا شاید بتوانند مطالبی را
 دیگر کارآمدی لازم را ندارد. 

در ایران ، اقدام به اجرای   MLMسازمان آموزش وست ویژن با هدف ارتقای سطح دانش تخصصی فعالان  
فعالیت های آموزشی و همچنین تهیه محتواهای علمی و تخصصی در قالب ویدئو، پادکست و جزوه می 

 نماید. 

 ر تلاشی است در راستای ارتقاء سطح دانش اعضای سازمان وست ویژن.جزوه زی

 

 با تشکر                                                                                                                                   

 ویژنوست  مدیر سازمان آموزش 

 دکتر رضا ترکی                                   

 

 

 



 

 
 

3 

 

 ها: سرفصل

 مراحل تشکیل تیم )چرخه حیات تیم(  سازی اصیلهای ذهنی و فلسفه شبکهبنیان ➢
 از صفر تا یک  -های عملی آغازین گام ➢
 (Sponsoring) فرآیند جذب و عضوگیری  ➢
 آموزش، حمایت و رهبری تیم ➢
 ای و توسعه بلندمدت اخلاق حرفه ➢

 
 

 سازی اصیل های ذهنی و فلسفه شبکهفصل اول: بنیان

 فراتر از فروش MLM : سازی درتعریف شبکه .۱.۱

 :محور است که در آن شما-وکار ارتباطیک مدل کسب MLM سازی درشبکه

 .فروشیدکنندگان نهایی میمحصولات یا خدمات را مستقیماً به مصرف •
 .کنیدآموزش داده و راهنمایی میافراد دیگری را برای انجام همین کار  •
 .بریداز فروش افراد زیرمجموعه خود )تا چندین سطح( نیز سود می •

های انسانی )رهبری، ارتباطات،  به مهارت  % 80برخلاف تصور رایج، موفقیت در این مدل،   : موفقیت واقعی
 .به محصول یا طرح پرداختی بستگی دارد %20گری( و  مربی

 "پارادایم: از "فروشنده" به "مشاور و راهنماتغییر   .۱.۲

رسانی )"بیا تا با  ذهنیت سنتی فروش )"بخر تا من پول دربیاورم"( جای خود را باید به ذهنیت خدمت
 .هم مشکلت را حل کنیم"( دهد

 .حل مشکل یا برآورده کردن یک نیاز :هدف اصلی  •
 .نه یک فروشنده مزاحم شما یک مشاور امین و یک راهنمای دلسوز هستید،  :نقش شما •



 

 
 

4 

اساسی پارادایم،  تغییر  بازاریابی  این  در  موفقیت  برای  فرد  که هر  است  فکری  تحول  مهمترین  و  ترین 
این یک تغییر تاکتیکی نیست، بلکه یک دگرگونی فلسفی در  شبکه کند.  ای مدرن باید در خود ایجاد 

 .نگرش و هویت کاری شماست

 :مقایسه دو ذهنیت  .۱

 "ذهنیت مدرن "مشاور و راهنما "سنتی "فروشندهذهنیت 
هدف اصلی، بستن یک   -ورمح انگیزه: معامله

فروش و گرفتن پول است. )"بخر تا من پول  
 دربیاورم"( 

هدف اصلی، ایجاد یک رابطه  -محورانگیزه: رابطه
حل است. )"بیا تا با هم  اعتمادآمیز و ارائه راه

 مشکلت را حل کنیم"( 
های  دائماً در مورد ویژگی-ول تمرکز: روی محص

 .کندمحصول صحبت می
به دقت به نیازها، دردها و  -تمرکز: روی مخاطب

 .دهدآرزوهای مخاطب گوش می
برای بستن فروش،   -نقش: فشاردهنده

 .کنداحساس فشار و اجبار ایجاد می
تشخیص  مانند یک پزشک،-گر نقش: تسهیل

 .کندنسخه پیشنهاد می دهد و سپسمی
زند تا گوش  بیشتر حرف می-طرفهارتباط: یک

 .دهد
کند تا  وگویی اصیل برقرار میگفت-ارتباط: دوسویه

 .عمق مشکل را بفهمد
مدت، اعتماد محدود و  رابطه کوتاه :نتیجه

 .ریزش بالای مشتری و تیم 
رابطه بلندمدت، اعتماد عمیق و ایجاد   :نتیجه

 .مشتریان و اعضای تیم وفادار
 

 هدف اصلی: حل مشکل یا برآورده کردن یک نیاز  .۲

ای برای رسیدن به یک هدف برتر )حل  وکار شما، وسیلهدر این پارادایم جدید، محصول یا فرصت کسب
 .مشکل( است

 :محصول()  ۱مثال  •
o این شامپوی ما حاوی ویتامین" :روش فروشنده E است. بخرش." 
o خشکی پوست سرت ناراضی هستی. این شامپو  متوجه شدم از ریزش مو و  "  :روش مشاور

کنه. چند نفر از دوستانم که همین مشکل رو داشتن، دقیقاً با همین مشکلات مبارزه می
با استفاده از آن به نتیجه عالی رسیدن. دوست داری یک بطری امتحان کنی تا اثرش رو  

 "ببینی؟
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 :وکار(فرصت کسب)  ۲مثال  •
o شو تا پول دربیاریبیا عضو تیم ما " :روش فروشنده." 
o کردم، فهمیدم که به دنبال یک درآمد اضافی  هات که گوش میصحبت"  :روش مشاور

انداز کنی. این فرصت  هستی تا هم بتونی قسط خونه رو بدی و هم برای فرزندت پس
وکار به بسیاری از افراد مثل تو کمک کرده تا دقیقاً به چنین هدفی برسن. اجازه  کسب

 ".تعهدی، جزئیات رو برات توضیح بدم بده بدون هیچ

 نقش شما: یک مشاور امین و راهنمای دلسوز  .۳

 :گذارد های بزرگی را بر عهده شما میاین نقش جدید، مسئولیت

های آن به طور  درباره محصولات خود، علوم پشت آن، مزایا و حتی محدودیت  :متخصص باشید  •
 .وکار بیاموزیدبازار، رقبا و اصول کسبکامل دانش داشته باشید. درباره 

های مخاطب  کردن حرفبرقراری ارتباط چشمی، تکان دادن سر و خلاصه   :ای فعال باشید شنونده •
 .های شماستبرای اطمینان از درک صحیح، از ویژگی

کنم"، "طبیعی است که در  خود را به جای مخاطب بگذارید. بگویید: "درکت می  :همدل باشید  •
 . "چنین احساسی داشته باشیابتدا 

 .حل و ارزش آفرینی باشید، نه فقط انجام یک معاملههمیشه به دنبال ارائه راه :گرا باشیدحلراه •
شود. از مشتری یا عضو جدید تیم  پس از فروش یا جذب، ارتباط شما تمام نمی :پشتیبان باشید  •

نتیجه   و  است  راضی  شوید  مطمئن  تا  کنید  پیگیری  موفقیت"  میخود  "مربی  یک  شما  گیرد. 
 .هستید

 نتیجه نهایی این تغییر پارادایم چیست؟

 
کنند و به وقتی شما یک مشاور و راهنما هستید، مردم نه به خاطر محصول، بلکه به خاطر شما خرید می

شما دیگر پیوندند. زیرا آنها به دانش، صداقت و دلسوزی شما اعتماد دارند. در این حالت،  تیم شما می
آنها تبدیل   ارتباطی  یک "فروشنده مزاحم" نیستید، بلکه به یک منبع ارزشمند و قابل اعتماد در شبکه 

 .ای پایدار و شکوفاستوکار شبکهشوید. این همان پایه و اساس ساخت یک کسبمی
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 "قانون طلایی: "اول بکار، سپس درو کن 

 :ران بدهید. بنابراینتوانید چیزی را که نداشته باشید به دیگشما نمی

 .خودتان کاربر محصولات باشید   :عمیقاً به محصولات ایمان داشته باشید  •
توانید دیگران  اگر خودتان باور نداشته باشید، نمی  :وکار اعتقاد راسخ داشته باشید به فرصت کسب •

 .را متقاعد کنید
 .دائماً ارتقا دهیدهای خود را دانش و مهارت :رشد فردی را در اولویت قرار دهید  •

 

 از صفر تا یک -های عملی آغازین فصل دوم: گام 

 ترین تصمیم شماانتخاب صحیح شرکت و محصول: مهم. ۲.۱

تواند این انتخاب، مانند انتخاب همکار و شریک برای یک سفر طولانی است. یک انتخاب اشتباه می 
 .منجر به اتلاف وقت، انرژی و سرمایه شما شود 

 :آل معیارهای دقیق یک شرکت ایده

 :سابقه و اعتبار .1
o  سال در بازار فعال بوده، معمولاً ثبات بیشتری   ۷تا    ۵شرکتی که حداقل    :قدمت شرکت

 .سال( ریسک بالاتری دارند ۲های نوپا )کمتر از دارد. شرکت
o  لی و های ماشرکت باید به راحتی اطلاعات درباره مدیران، صورت  :شفافیت مالی و اداری

 .عملکرد خود را در اختیار قرار دهد
o المللی  های بینبررسی کنید که آیا شرکت عضو اتحادیه  :های معتبر عضویت در اتحادیه

نشان) DSA مانند این موضوع  یا خیر.  است  آمریکا(  فروش مستقیم  دهنده اتحادیه 
 .ای استحرفهپایبندی به اخلاق

o شرکت را به همراه کلماتی مانند "کلاهبرداری"، "شکایت" در اینترنت نام    :بررسی شکایات
 .و "تقلب" جستجو کنید 
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 :محصولات باکیفیت، کاربردی و متمایز .2
o  خودتان باید با اطمینان و علاقه از محصولات استفاده کنید. آیا حاضرید     :کیفیت عالی

 تان توصیه کنید؟آن را به عزیزترین افراد خانواده
o  باید یک نیاز واقعی را در بازار هدف برطرف کند )مثل سلامت، محصول     :کاربردی بودن

نبود، آیا باز هم این   MLM جویی در هزینه یا زمان(. از خود بپرسید: "اگر زیبایی، صرفه
 "خریدم؟محصول را می

o تواند یک محصول یا خدمت شرکت چه چیزی دارد که رقبا ندارند؟ این می:  متمایز بودن
 .العاده باشدل خاص، قیمت رقابتی یا ضمانت بازگشت وجه فوقفناوری انحصاری، فرمو

o قیمت محصول باید با کیفیت و ارزش آن تناسب داشته باشد و    :گذاری منصفانه قیمت
 .در مقایسه با محصولات مشابه در بازار غیرمنطقی نباشد

 :طرح پرداختی عادلانه و شفاف .3
o دقیقه آن را    ۵ای ساده باشد که بتوانید در  طرح پرداختی باید به اندازه   :قابل درک بودن

 .های بسیار پیچیده اغلب مشکوک هستندوارد توضیح دهید. طرحبرای یک تازه
o کار با فعالیت متوسط،  ای باشد که برای یک فرد تازهطرح باید به گونه   :درآمدزایی منطقی

دهند،  شبه میهایی که قول ثروت یکممکن سازد. طرحدرآمد معقول و قابل دسترسی را  
 .کلاهبرداری هستند

o تیمی کار  بر  پاداش   :تأکید  بزرگ،  تیم  یک  رهبری  و  ساختن  برای  باید  پرداختی  طرح 
 .توجهی در نظر بگیرد، نه فقط برای فروش شخصیقابل

o  رداخت و نحوه  های پاز اسپانسر یا اعضای باسابقه تیم درباره تاریخ  :پرداخت به موقع
 .واریز پول سؤال کنید

 :پشتیبانی و آموزش قوی  .4
o ای منظم برای آموزش شرکت یا تیم بالاسری شما باید برنامه   :سیستم آموزش منسجم

 .سازی و رهبری داشته باشد )وبینار، کتاب، اپلیکیشن و...(های فروش، شبکهمهارت
o انسانی و  فنی  )خریدی   :پشتیبانی  بروز مشکل  مواقع  باید در  کالا(  تحویل  پرداختی،   ،

 .بتوانید به راحتی با پشتیبانی قابل اطمینان شرکت یا تیم خود ارتباط برقرار کنید 
o های آن باید مبتنی بر رشد فردی،  فضای حاکم بر شرکت و تیم   :فرهنگ مثبت و انگیزشی

 .همکاری و انگیزه باشد، نه رقابت مخرب و ایجاد ترس
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 شبکه طلایی شما  :ارتباطاتتهیه فهرست  .۲.۲

های بالقوه شماست. تهیه آن نیاز به صداقت و  تیمیاین لیست، دارایی اولیه و مخزن مشتریان و هم
 .بینی داردواقع

 :مراحل ایجاد فهرست

 نقطه شروع :لیست گرم .1
o  شناسند، شما را دوست دارند و به شما  تمام افرادی که شما را می  :چه کسانی هستند

 .نفر را شامل شود ۲۵۰تا  ۵۰تواند اعتماد دارند. این لیست می
o یک قلم و کاغذ بردارید یا یک فایل اکسل باز کنید و بدون قضاوت، نام همه     :روش تهیه

انشگاه، همکاران سابق  را بنویسید: خانواده، دوستان صمیمی، دوستان دوران مدرسه و د
 ... دار محل، پزشک، آرایشگر وها، مغازهو فعلی، همسایه

o  تماس     :نکته کلیدی" یا  "قضاوت"  نه  است،  لیست"  "تهیه  فقط  مرحله، هدف  این  در 
 .گرفتن". همه را بنویسید

 های شمااولویت  :لیست داغ  .2
o  هستند که به طور طبیعی  اینها افراد خاصی درون "لیست گرم" شما     :چه کسانی هستند

 .ساز یا مشتری خوب هستندهای یک شبکهدارای ویژگی
o  های آنانویژگی: 

 .ها هستندهمیشه به دنبال فرصت  :برخوردنگر و خوشمثبت ▪
 .کننددرباره آینده و پیشرفت خود صحبت می  :طلب و هدفمند جاه ▪
 .یر(در جامعه خود نفوذ دارند )مثلاً معلم، مربی، مد :تأثیرگذار  ▪
 .کنندخوانند، در سمینارها شرکت میکتاب می  :اهل توسعه فردی  ▪
به طور واضحی به دنبال راهی برای بهبود وضعیت مالی     :نیازمند درآمد بیشتر  ▪

 .خود هستند
o ارتباط خود را ابتدا با این افراد آغاز کنید، زیرا پذیرش آنان بالاتر است   :هدف. 

 یامرحله رشد حرفه: توسعه لیست سرد  .3
o  پس از آنکه در ارائه به "لیست گرم" و "داغ" مهارت و اعتماد به نفس کافی     :چه زمانی

 .پیدا کردید
o افرادی که هیچ شناختی از شما ندارند  :چه کسانی هستند. 
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o های ارتباط روش: 
اجتماعیشبکه ▪ تولید   :های  با  تلگرام  و  اینستاگرام  لینکدین،  در  مفید  فعالیت 

 .ارزشمندمحتوای آموزشی و  
های مرتبط ها و گردهماییشرکت در سمینارها، کنفرانس  :سازیرویدادهای شبکه ▪

 .با صنعت شما
دوستانشان    :روش ▪ به  را  شما  بخواهید  خود  راضی  تیم  اعضای  و  مشتریان  از 

 .معرفی کنند

 کلید باز کردن درها : "رطراحی "معرفی کوتاه و اثرگذا .۲.۳

اید و فقط  وکار شماست. فرض کنید در آسانسور با یک فرد تاثیرگذار روبرو شدهاین معرفی، ویترین کسب
 .ثانیه فرصت دارید تا او را کنجکاو کنید ۳۰

 : Elevator Pitch  ساختار مؤثر یک

 :قالب
خاص[ را با  کنم تا ]مشکل یا نیاز  سلام ]نام مخاطب[. من به ]گروه هدف مخاطب[ مثل تو کمک می"

مشتریانم/هم]راه از  یکی  مثلاً  کنند.  حل  شما[  کلی  قابل  تیمیحل  و  ملموس  ]نتیجه  توانست  هایم 
 "گیری[ را به دست آورد. دوست داری بیشتر بدونیش؟اندازه

 :های عینی تجزیه و تحلیل اجزاء با مثال 

 .مخاطب را به طور خاص خطاب قرار دهید ب:گروه هدف مخاط •
o  وال:  مثال رنج به  پوستی  مشکلات  از  که  افرادی  "به  ورزشکاران"،  "به  شاغل"،  دین 

 . ""به کسانی که به دنبال یک درآمد جانبی هستندبرند"، می
 .قیقاً به درد یا آرزوی مخاطب اشاره کنیدد  :مشکل یا نیاز خاص •

o  افزایش دهند  %۵۰کنم تا درآمد فعلی خود را بدون ترک شغل اصلی،  کمک می  :مثال ، 
 .پوست خشک و حساس خود را بدون استفاده از مواد شیمیایی مضر، درمان کنند
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حل معرفی کنید، اما از بردن نام شرکت یا محصول  وکار خود را به عنوان راهکسب   :حل کلی شما راه •
 .خودداری کنیددر این مرحله 

o  با یک سیستم کسب درآمد ...،سازی شدهبا یک برنامه مدیریت سلامت شخصی:  مثال
 . آنلاین

 .بردارائه دهید. این بخش، باورپذیری را بالا می اثبات اجتماعی :نتیجه ملموس •
o میلیون تومان درآمد اضافی    ۳هایم، در اولین ماه توانست  تیمیمثلاً یکی از هم:  ل مثا

از التهاب پوستش کاهش    %۰۰ یکی از مشتریانم بعد از دو هفته استفاده،  ،  داشته باشد
 .یافت

باز و غیرتهاجمی   (Call to Action) درخواست اقداماین یک   :  دوست داری بیشتر بدونیش؟ •
 .دهدبه مخاطب حق انتخاب می است که 

 :مثال کامل

 
کنم تا با یک برنامه تغذیه سالم و سریع، ای مثل تو کمک میسلام محمد. من به مدیران پر مشغله"

سطح انرژی خودشون رو دو برابر کنن و از اضافه وزن ناشی از پشت میز نشینی جلوگیری کنن. مثلاً یکی  
کیلو وزن کم کنه و دیگه    ۸ماه،  ۳سی، با این برنامه تونست در شنااز همکاران قدیمیمون که خودت می

 "عصرها احساس خستگی نکنه. دوست داری بیشتر بدونیش؟ 

ای محکم و اصولی حرکت خواهید کرد و از بسیاری  با رعایت این سه گام عملی، شما از همان ابتدا بر پایه
 .کنیدکارها دوری میاز اشتباهات رایج تازه
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 (Sponsoring) فصل سوم: فرآیند جذب و عضوگیری 

گیرید که چگونه به طور  ای شماست. در اینجا شما یاد میوکار شبکهاین فصل، هسته مرکزی رشد کسب
 .وکار خود را ارائه دهید و افرادی را که مستعد هستند، به تیم خود بیفزاییدمؤثر فرصت کسب

 عتماد هنر برقراری ارتباط مؤثر: بنیان ا .۳.۱

هدف از ارتباط، متقاعد کردن نیست، بلکه درک کردن است. وقتی شما مخاطب خود را عمیقاً درک  
 .کنید، به طور طبیعی راهی برای خدمت به او پیدا خواهید کرد

 80/20قانون   :گوش دادن فعال  •

 
سخنان و احساسات  این به معنای خاموش بودن شما نیست، بلکه به معنای تمرکز کامل بر روی     :توضیح  

دهید: برقراری ارتباط چشمی، تکان دادن سر به نشانه تأیید،  مخاطب است. شما با تمام وجود گوش می
 .های او برای اطمینان از درک صحیحو خلاصه کردن حرف

 
کنید، دقیقاً همان چیزی را  زمانی که صحبت می  %20وقت را گوش دهید، در    % 80وقتی شما     :نتیجه 

 .کنیدحل استفاده میه مخاطب نیاز دارد بشنود. شما از زبان خود او برای ارائه راهگویید کمی

 سوالات قدرتمند بپرسید: کلید گشودن قفل نیازها  •
های پنهان مخاطب را روشن این سوالات مانند یک چراغ قوه، نیازها، آرزوها و نارضایتی  :هدف  

 .کندمی
 :های کاربردی مثال  

گوید که او به دنبال حفظ  این سوال به شما می   "ه چیزی را بیشتر دوست داری؟راجع به شغلت چ" 
 .بردچه مزایایی است یا از چه چیزی لذت می

او را   (Why)  "این سوال، "دلیل اصلی   "کردی؟داشتی، با آن چکار می stable اگر یک درآمد اضافه" 
او در   آرامش خاطر؟ این "دلیل"، سوخت کند. آیا برای خرید خانه است؟ برای سفر؟ برایفاش می

 .روزهای سخت خواهد بود
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این سوال، میزان     "وکار شخصی خودت را داشته باشی؟ای که کسبآیا تا به حال به این فکر کرده" 

 .سنجداشتیاق و ذهنیت کارآفرینی او را می

 نقشه راهی برای رسیدن به آرزوها  :ارائه فرصت  .۳.۲

باشد که مخاطب را از نقطه "نارضایتی کنونی" به نقطه "آرزوهایش"  GPS مانند یک نقشهارائه شما باید  
 .هدایت کند

 :در محیط مناسب انجام شود •

 
شود.  های شلوغ( باعث از بین رفتن تمرکز میپرتی )مثل کافهیک محیط شلوغ یا پر از حواس  :توضیح  

 .گوی مؤثر را ممکن سازدو یک محیط آرام، خصوصی و راحت انتخاب کنید که گفت

 :بر اساس نیاز مخاطب باشد  •

 
دهید. اگر مخاطب از کمبود وقت شکایت  اینجا جایی است که هنر گوش دادن خود را نشان می   :توضیح 

پذیری زمانی" تأکید کنید. اگر به دنبال درآمد بیشتر برای خرید خانه بود، روی  کرده بود، روی "انعطاف
 .شده" باشدحل سفارشیز کنید. ارائه شما باید یک "راه"پتانسیل درآمدی" تمرک 

 :ساده و قابل درک باشد  •
وکار  کسب .از اصطلاحات پیچیده، نمودارهای عجیب و غریب و جزئیات غیرضروری بپرهیزید  :توضیح  

فروشیم،  آن را مستقیم به مردم می. ۲یک محصول عالی داریم، . ۱را در سه بخش ساده توضیح دهید:  
 .بریمدهیم همین کار را بکنند و از تیم سود میبه دیگران یاد می. ۳

 :صادق باشید  •

 
شود. به وضوح بیان کنید که این کار یک "شبکه عظیم پولدار  اعتماد، با صداقت ساخته می   :توضیح  

تکار صحبت کنید. گفتن حقیقت، افرادی  شدن یک شبه" نیست. درباره نیاز به یادگیری، ارتباطات و پش
 .اندکند که برای یک موفقیت واقعی آمادهرا جذب می
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 هاپل زدن روی شکاف : مدیریت اعتراضات متداول  .۳.۳

دهد که مخاطب اعتراض یک "نه" نیست، بلکه یک "به من بیشتر توضیح بده" است. این نشان می
 .درگیر شده و به فکر فرو رفته است

 حلفرمول کلی: همدلی + بازگشت به نیاز + ارائه راه •
 .کنم"، "حق با شماست"(ابتدا احساس او را تأیید کنید. )"کاملاً درکت می   :همدلی کنید .۱
 .اعتراض را به آرزو یا نیازی که قبلاً بیان کرده بود، پیوند دهید   :به نیاز اصلی بازگردید .۲
 .ه شک او را برطرف کندپاسخی دهید ک  :حل ارائه دهیدراه .۳

 :های عملی نمونه •

 
 ".اعتراض: "پول ندارم  

 
می "  :پاسخ  درکت  فرزندت کاملاً  تحصیل  برای  داری  دوست  که  گفتی  داری  خاطر  به  )همدلی(.  کنم 

اگر راهی بهت نشان بدم که این سرمایه اولیه رو   .(بازگشت به نیاز)انداز کنی؟ هدف خیلی خوبیه  پس 
 ".(حلارائه راه)در عرض یک ماه چندین برابر برگردانی، حاضری روش فکر کنی؟ 

 ".ارماعتراض: "وقت ند
ها  ای داری )همدلی(. ولی دقیقاً به خاطر همین کمبود وقت هست که خیلیپاسخ: "حتماً زندگی پرمشغله

کنی در هفته چقدر  پذیری بالا هستند )بازگشت به نیاز(. فکر میبه دنبال یک درآمد اضافی با انعطاف
 ".حل(ساعت در هفته شروع کردم )ارائه راه ۱۰-۸وقت آزاد داری؟ من خودم با 

 ".ای خوب نیستاعتراض: "شبکه
اند  اند و تصویر بدی ایجاد کرده"حق با شماست. متأسفانه برخی افراد به روش نادرست عمل کرده  پاسخ:

معتبر در سطح جهان است. اجازه بده  )همدلی(. ولی مدل فروش مستقیم یک مدل کسب وکار کاملاً 
ای، دقیقاً برعکس چیزی که شنیدی، پیش قی و حرفهبهت نشان بدم مدل کاری ما چطور با اصول اخلا 

 ".حل(رود)ارائه راهمی
 
 
 
 



 

 
 

14 

 هدایت به سمت اقدام  : درخواست پایانی .۳.۴

پایانی  درخواست  که  دلیل  این  به  فقط  عالی،  ارتباطات  از  بسیاری  است.  لحظه حقیقت  مرحله،  این 
 .رسندشود، به نتیجه نمیواضحی مطرح نمی

 .گیری مشخص و سادهمخاطب به یک تصمیمهدایت   :هدف •

 :های مؤثر نمونه •

 
تونه واقعاً به اهدافی که گفتی )مثل خرید خانه/سفر( کمک  به نظرت این فرصت می"  :سؤال احساسی  

بپرسید"کنه؟ بلافاصله  بود،  "آره"  پاسخ  کنیم؟"  :اگر  شروع  کجا  از  داری  دوست   "پس 
تر رو امتحان کنی یا مستقیم  شروع، دوست داری اول با بسته آموزشی کوچکبرای  "  :دادن حق انتخاب *

"آیا می  "وکار بری؟به سراغ بسته کامل کسب از  را  خواهم شروع کنم؟" به این سؤال، ذهن مخاطب 
 .دهد"چگونه شروع کنم؟" تغییر می

 
نیاز داری، همین الان برات  نام فقط به یک کارت ملی و پنج دقیقه وقت برای ثبت" :ساده کردن تصمیم 

 "انجامش بدم؟

درخواست پایانی را با اعتماد به نفس و آرامش انجام دهید. شما در حال    :طلایینکته  
 .پیشنهاد یک فرصت ارزشمند برای تغییر زندگی هستید، نه التماس برای یک لطف 
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 فصل چهارم: آموزش، حمایت و رهبری تیم 

نه   MLM بازاریاب معمولی و یک رهبر موفق است. موفقیت واقعی دراین فصل، نقطه تمایز بین یک  
 .در عملکرد فردی، بلکه در توانایی شما برای رشد دادن و رهبری تیمی بزرگ نهفته است

 سلاح سریع شما برای رشد انفجاری   :قانون تکثیرپذیری  .۴.۱

کند، باید سیستمی طراحی کنید که  وکارتان به صورت تصاعدی رشد خواهید کسباگر می :اصل کلید 
 .پیچیدگی، دشمن رشد است .هر فرد معمولی بتواند آن را کپی کرده و نتایج مشابهی بگیرد 

 اجرای سیستم سه گانه: هسته مرکزی تکثیرپذیری

دهد تا در دریای اطلاعات غرق نشوند.  این سیستم به اعضای تیم شما یک نقشه راه ساده و قابل اجرا می
 :ط باید این سه کار را بارها و بارها انجام دهندآنان فق

 :معرفی محصول به مشتریان بالقوه .۱
 .ایجاد جریان درآمد پایه و اثبات اثربخشی محصول  :هدف  
از آنها بخواهید داستان شخصی خودشان با محصول را تعریف کنند. به آنها آموزش دهید که    :چگونه 

خانواده و آشنایان معرفی کنند و بر حل مشکل تمرکز داشته باشند، نه  چگونه محصول را به دوستان،  
 .فقط فروش

دهد، اعتماد به نفس او به شدت افزایش  وقتی یک عضو تیم اولین فروش خود را انجام می  :نتیجه
 .یابدمی

 :معرفی فرصت به افراد مستعد  .۲

 
 .تیمی و ساختن شبکهجذب هم  :هدف  

خود را انجام دهند و به   (Elevator Pitch) "ید که چگونه "معرفی کوتاه و اثرگذاربه آنها بیاموز  :چگونه
کاری، رشد فردی یا تغییر زندگی هستند. تأکید کنید که  دنبال افرادی باشند که به دنبال فرصت اضافه

 .  "این کار، "معرفی یک فرصت" است، نه "درخواست برای کار

 

 



 

 
 

16 

 :تیممعرفی سیستم به اعضای جدید   .۳ 
 
 .تکثیر موفقیت  :هدف  

 
کنید، آموزش همین  به محض جذب یک عضو جدید، اولین و مهمترین کاری که می   :چگونه 
سیستم سه گانه" به اوست. به او نشان دهید که چگونه همین سه کار ساده را انجام دهد و  "

 .سپس به نوبه خود این سیستم را به اعضای جدید تیمش آموزش دهد
این زنجیره نباید قطع شود. موفقیت شما در گرو این است که این سیستم ساده     :نکته طلایی 

 .ترین سطوح تیم شما به درستی کپی شود تا پایین

 مثلث موفقیت در رهبری تیم: سه پایه ضروری .۴.۲

 .شودمییک تیم قدرتمند بر سه پایه استوار است. حذف هر یک از این ارکان، باعث فروپاشی کل ساختار  

 سازی تیم سلاح  :ش آموز •
 :دانش فنی )چگونگی(

آنها باید محصولات را به طور کامل بشناسند، از مزایا و نحوه استفاده آن اطلاع داشته   :محصولات 
 .باشند

 .باید بتوانند طرح پرداختی را به سادگی برای دیگران توضیح دهند  :طرح پرداختی 
 .ها و سایر ابزارهای شرکت را بلد باشندپلیکیشنکار با پنل کاربری، ا  :ابزارها

 :های نرم )چرایی(مهارت 
 .هنر گوش دادن، سؤال پرسیدن و همدلی  :ارتباط مؤثر  
 .ریزی کنندهای بااولویت برنامهچگونه زمان خود را برای فعالیت  :مدیریت زمان  
 .دهندچگونه به "نه" ها و سؤالات متداول پاسخ   :مدیریت اعتراضات 

 سوخت تیم:  انگیزه •
های کوچک و بزرگ اعضای تیم را در جلسات گروهی تعریف کنید. این  موفقیت  :های موفقیت داستان 

 .کند که موفقیت ممکن استکار به دیگران ثابت می
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به طور مرتب از اعضا بخواهید اهداف خود )خرید ماشین، سفر، آزادی مالی( را    :ها مرور هدف 

 .ند. هدف، بزرگترین محرک است یادآوری کن
برای دستاوردهای کوچک )اولین فروش، اولین جذب( در جمع تقدیر کنید. یک پیام    :جوایز و تقدیر  

 .تواند معجزه کندتبریک ساده یا یک هدیه کوچک می

 پشتوانه عاطفی تیم:   حمایت •
که افراد بیشترین نیاز  های نخست عضویت،  ساعت اول و هفته ۷۲مخصوصاً در   :در دسترس باشید  

 .به راهنمایی دارند. مانند یک مربی در کنار آنها باشید 
ره؟" تماس نگیرید. بپرسید "چه  فقط برای پرسیدن "چطور پیش می  :تماس تلفنی و پیام انگیزشی

 .کمکی از دستم برمیاد؟" یا یک پیام صوتی انگیزشی کوتاه برایشان بفرستید
آنلاین یا حضوری ثابت هفتگی ترتیب دهید تا اعضا بتوانند سوالات  یک جلسه   :جلسات هفتگی 

 .خود را بپرسند، تجربیاتشان را به اشتراک بگذارند و انرژی بگیرند

 برگزاری جلسات مؤثر تیمی: کلید انسجام و رشد .۴.۳

 .نددهوکار شما هستند که اطلاعات و انگیزه را در کل تیم جریان میهای حیاتی کسبجلسات، رگ

  :(One-on-One Meetings) جلسات فردی  •
 .های خاص هر فردرفع اشکال شخصی، تعیین هدف هفتگی و بررسی چالش  :هدف  
 :فرمول اجرایی  
 "هفته گذشته چه کردی؟ چه موفقیتی داشتی؟ با چه چالشی روبرو بودی؟" :پرسش .۱
گیری و قابل دسترسی  قابل اندازههدف تو برای این هفته چیه؟" )هدف باید مشخص، " :تمرکز .۲

 .باشد(
برای رسیدن به این هدف، دقیقاً چه کارهایی قراره انجام بدی؟ به چه کمکی از طرف  " :ریزیبرنامه .۳

 "من نیاز داری؟
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 :  (Team Meetings) جلسات گروهی •
 .های جمعی و تقویت روحیه تیمی و حس تعلق تبادل تجربه، آموزش   :هدف

 :پیشنهادی ساختار  
 .با تعریف یک موفقیت کوچک یا بزرگ از یکی از اعضا جلسه را شروع کنید  :شروع با انرژی  

ها ارتباط برقرار کنیم" یا "نحوه پاسخ به یک اعتراض  مثلاً "چگونه با غریبه  :آموزش یک موضوع واحد
 . "رایج

 .به سوالات اعضا پاسخ دهید   :پرسش و پاسخ 
 ."فروش جمعی است ۲۰ "هدف این هفته تیم ما،  مثلاً   :تعیین هدف جمعی  

 :  (Major Events/Seminars) سمینارهای بزرگ •
 :هدف *
 .شوندوکار و شنیدن سخنرانان موفق، شارژ میاعضای تیم با دیدن عظمت کسب  :دهی کلانانرژی  .۱
برای معرفی فرصت  ای، بهترین فضا این محیط پرانرژی و حرفه  :معرفی فرصت به مهمانان جدید .۲

 .وکار به دوستان و آشنایان اعضای تیم استکسب
حتماً اعضای تیم خود را تشویق کنید تا در این سمینارها شرکت کنند و مهمان بیاورند.    :نقش شما 

 .خودتان نیز به عنوان یک رهبر، در این رویدادها فعال و حاضر باشید
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 بلندمدت ای و توسعه فصل پنجم: اخلاق حرفه

ها شما را به حرکت  ها و تاکتیکای پایدار است. تکنیکوکار شبکهاین فصل، قلب تپنده یک کسب
 .دارد است که شما را تا خط پایان و فراتر از آن نگه می اخلاق و انضباط شخصیآورند، اما این درمی

 ساز موفق: میثاق نامه شماده فرمان اخلاقی یک شبکه .۵.۱

 .های دشوار هستندهای درست در موقعیتگیریراغ راهی برای تصمیماین قوانین، چ 

 .هرگز به نزدیکان خود فشار نیاور .۱

 
روابط عاطفی و خانوادگی شما بسیار ارزشمندتر از هر فروش یا جذبی است. شما یک "مشاور"     :توضیح  

رابطه عاطفی احترام بگذارید و موضوع ای نشان ندادند، به  کننده". اگر آنها علاقههستید، نه یک "تحمیل
 .اشتیاق، ارزشمندتر استرا رها کنید. حفظ رابطه، از جذب یک عضو بی

 .نمایی نکندر مورد درآمدهای بالقوه، بزرگ .۲

 
درآمد    . همیشهاید، استثنا هستند، نه قاعدهدرآمدهای نجومی و سریع که روی پوسترها دیده  :توضیح  

ها و میزان کار  کوش در تیم را ملاک قرار دهید. با شفافیت درباره چالشسختواقعی و متوسط یک فرد  
 .اندکند که برای موفقیت واقعی آمادهمورد نیاز صحبت کنید. این صداقت، افرادی را جذب می

 .از محصولات رقبا بدگویی نکن .۳

 
یری منفی و تهاجمی از شما  دهد و تصوتمرکز بر نقاط ضعف دیگران، تنها انرژی شما را هدر می   :توضیح  

وکار  فرد محصولات و کسبمزایا و نقاط قوت منحصربهسازد. در عوض، تمام تمرکز خود را بر روی  می
 .شوید، نه با تخریبمی خود بگذارید. شما با ارزش آفرینی برنده
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 .به تعهداتت نسبت به تیم و مشتریان پایبند باش .۴

 
قول یک تماس، یک     :توضیح   دادهاگر  را  پیگیری  یا یک  آموزشی  اگر  جلسه  انجام دهید.  اید، حتماً 

سازد و اعتماد،  اعتماد می،  محصولی قرار است در زمان مشخصی برسد، پیگیر آن باشید. قابلیت اطمینان 
 .پایه رهبری است 

 .رازدار و امین باش .۵

 
مالی و چالش    :توضیح   اماطلاعات شخصی،  تیم و مشتریان، یک  اعضای  این های  انت است. هرگز 

اطلاعات را با دیگران در میان نگذارید. وقتی مردم بدانند که رازدار هستید، با اطمینان بیشتری با شما  
 .کنندارتباط برقرار می

 ."برای اعضای تیم خود "اولویت" قائل شو، نه "منفعت .۶

 
کند. از خود بپرسید:  فکر مییک رهبر واقعی، به موفقیت دیگران بیشتر از سود شخصی خود     :توضیح  

توانم به این فرد کمک کنم تا به هدفش برسد؟" وقتی شما به موفقیت تیم خود متعهد باشید،  "چگونه می
 .موفقیت و درآمد شما به طور طبیعی دنبال خواهد شد

 .خودت را بالاتر از قانون ندان .۷

 
و اخلاقیات را رعایت کنید. تقلب در    قوانین شرکت، قوانین کشوری مربوط به فروش مستقیم   :توضیح  

دهد،  های جعلی یا دور زدن قوانین، نه تنها شما را در معرض خطر اخراج قرار میسفارشات، ایجاد حساب
 .کندبلکه اعتبار شما را برای همیشه نابود می
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 .هایت را بپذیرمسئولیت کامل موفقیت و شکست .۸

 
عیف، تیم تنبل( را کنار بگذارید. شما قهرمان داستان زندگی  تراشی )بازار بد، محصول ضبهانه   :توضیح 

نمی نتیجه  اگر  هستید.  این  خود  دهید.  انجام  متفاوت  باید  را  کاری  چه  که  کنید  فکر  این  به  گیرید، 
 .، قدرتمندترین ابزار برای رشد شماست" پذیری"مسئولیت

 .مشتری همیشه حق دارد .۰

 
شماست، گاهی بهتر است برای حفظ رابطه و اعتبار بلندمدت خود، کوتاه  حتی وقتی که حق با     :توضیح  

تواند به یک وفادارترین مبلغ برای شما  شود، می (برخورد) بیایید. یک مشتری ناراضی اگر به درستی
 .تبدیل شود. سیاست بازگشت و تعویض منصفانه داشته باشید

 .هرگز یادگیری را متوقف نکن .۱۰

 
و علوم مرتبط با آن )روانشناسی، ارتباطات، مدیریت( دائماً در حال تحول است.   MLM صنعت   :توضیح  

های آموزشی را بخشی غیرقابل حذف از برنامه  مطالعه کتاب، گوش دادن به پادکست و شرکت در دوره
 .هفتگی خود قرار دهید. بهترین نسخه خودتان شوید 

 پیشران شمامدیریت زمان و فعالیت مستمر: موتور  .۵.۲

 .است  سوختن آرام و پیوستهحاصل انفجارهای کاری کوتاه نیست، بلکه نتیجه  MLM موفقیت در

 :برنامه روزانه داشته باشید •
o یک :کاربردی کردن آن "Time Blocking"  ًساده ایجاد کنید. مثلا: 

 .ها و پیگیری مشتریانپاسخ به پیام  :ساعت( ۱صبح ) ▪
 .نفر از لیست ارتباطات یا ارائه فرصت  ۲تماس با    :ساعت( ۱عصر ) ▪
 .آموزش شخصی یا ارسال پیام انگیزشی برای تیم   :دقیقه( ۳۰شب ) ▪

o کند که هر روز به  کند و تضمین میاین نظم، از "فعالیت تصادفی" جلوگیری می  :نتیجه
 .کنیدسمت اهداف خود حرکت می
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 :را انجام دهید (High-Value Activities) کارهای با اولویت بالا •
o کنند. دراین کارها مستقیماً شما را به درآمد و ساخت تیم وصل می  :تعریف MLM   سه

 :کار با اولویت بالا وجود دارد

 .معرفی محصول به مشتریان جدید .1
 .وکار به افراد مستعدمعرفی فرصت کسب .2
 .کار فوقآموزش و حمایت از اعضای تیم برای انجام دو  .3

o های اینستاگرام یا ارزش مانند طراحی بیش از حد پستخود را در کارهای کم  :نکته
 .ها را انجام دهید پایان گم نکنید. اولویتتحقیق بی

 :ثبات قدم داشته باشید  •
o کنید(،  کارید )ارتباط برقرار میسازی مانند کشاورزی است. شما امروز بذر میشبکه   :تشبیه

ها بعد محصول را برداشت  ها یا ماهدهید )پیگیری و آموزش( و هفتهکود میبه آن آب و  
کنید )فروش یا جذب(. بسیاری به دلیل ندیدن نتیجه فوری، پس از یک ماه ناامید  می
 .شوند. شما متفاوت باشید و به کار خود ادامه دهیدمی

 غلبه بر ترس و شکست: سلاح یک قهرمان .۵.۳

 .شودسازی است. مدیریت آن یک ابرقدرت محسوب میترین سد راه هر شبکهبزرگترس،  

 :ترس از "نه" شنیدن •
o نه" به این معنی است: "نه در این زمان"، "نه با این اطلاعاتی که الان  "   :بازتعریف مفهوم

این یک رد شدن شخصی نیست. یک   ."حل برای من مناسب نیستدارم" یا "این راه
نه" را بخشی طبیعی از فرآیند غربالگری برای پیدا کردن مشتریان و شرکای  تاجر موفق، " 

 .داندآل خود میایده
 :شودها زاده میموفقیت از دل شکست •

o به هر "نه" به عنوان یک عدد در یک معادله نگاه کنید. اگر بدانید که به     :دیدگاه آماری
بله"  ""نه" شما را یک قدم به آن    رسید، پس هر نه" به یک "بله" می"   ۱۰طور متوسط از هر  

راه  ۱۰۰۰۰کند. توماس ادیسون گفت: "من شکست نخوردم، فقط  تر میارزشمند نزدیک
 ".دهدرا پیدا کردم که جواب نمی

 

 



 

 
 

23 

 :ناپذیری روحیه شکست •
o  می   :تصویرسازی طوفان  کنید.  تصور  مصمم  کوهنورد  یک  مانند  را  )"نه"  خود  آید 

دارد.  کند(، اما هرگز چشم از قله )هدف نهایی( برنمیکند )اشتباه میمیشنود(، راه گم  می
است   پشتکاراین     .داند که هر قدم، حتی اگر به عقب باشد، بخشی از سفر استاو می

 .کندکه در نهایت بر هر مانعی غلبه می

 
 نکته طلایی  

اکتشافی ای یک  وکار شبکهکسب  نیست، یک سفر  به درون    مسابقه سرعت  را  این سفر، شما  است. 
هایتان غلبه کنید، انضباط شخصی را بیاموزید و رهبری را تجربه کنید. با رعایت  برد تا بر ترسخودتان می

رسید، بلکه  ناپذیر، نه تنها به موفقیت مالی میای شکستاصول اخلاقی، مدیریت زمان و داشتن روحیه
 .دگی دیگران را نیز متحول کندشوید که قادر است زنبه فردی تبدیل می
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