Mostre-me o plano - parte 2
Dominar a sinergia do produto, táticas de desenvolvimento de downline e 

Técnicas para construir a melhor empresa de marketing de rede


[image: image1.jpg]Mastering the Product Synergy,

Downline Development Tactics, &
Techniques to Building the Best
Network Marketing Company!






MOSTRE-ME O PLANO! - Parte 2
“Dominar a sinergia do produto, táticas de desenvolvimento de downline e técnicas para criar a melhor empresa de marketing de rede! ”
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Armadilhas do Marketing de Rede

“Descubra as armadilhas e armadilhas do marketing de rede que você pode evitar - economizando toneladas de tempo, dinheiro e erros!”

 No buraco do coelho
Bem-vindo ao Mostre-me o plano - parte 2! Embora este livro seja a segunda parte de uma série de duas partes, o conteúdo aqui foi projetado para ser autônomo e cada livro é escrito com lições aplicáveis ​​a todos os aspectos do marketing de rede.
Deixe-me apenas apresentar alguns fatos para refletir sobre:

Hoje, as empresas médias de marketing de rede gastam cerca de algumas centenas a mil dólares em Remuneração ou Treinamento em Plano de Marketing em apenas aluguel de salões / salas de treinamento, salários de oradores e sessões de perguntas e respostas! E pensar que a maioria das pessoas assume que os planos são apenas números.

Se você planeja recrutar profissionais de rede profissionais (pessoas que fazem marketing de rede para ganhar a vida), e espera atrair toda a organização de talvez 50 a 2.000 pessoas, suas chances de patrociná-las são próximas de zero, a menos que você seja um líder influente E você conhece o plano de marketing da sua empresa ainda melhor do que a própria empresa!

Definitivamente, vale a pena refletir sobre esses fatos. Se eu estiver executando minha própria empresa de marketing de rede,imagine quanto dinheiro eu economizaria.

Por outro lado, se eu estivesse construindo uma rede, Eu não gostaria de perder meu pessoal para redes de outras empresas por falta de treinamento! Se não tomar cuidado, perderia dezenas de milhares de dólares!

Neste livro, estamos analisando mais detalhadamente a mecânica do plano, bem como as etapas práticas para impulsionar sua carreira. Aprenda as dicas e truques de como:

· Evite as várias armadilhas dos planos típicos e como usá-los a seu favor

· Mantenha o controle apesar das cotas e use-as para levar sua equipe ao sucesso

· Como usar produtos e criar uma máquina geradora de fluxo de caixa

· Trabalhe com as pessoas certas e o plano certo para se tornar um grande concorrente em redes

· Aprenda outros segredos bacanas que seu upline pode estar muito ocupado para ensinar you
Nas palavras da MATRIZ: 

Aqueles de vocês que estão prontos para tomar a pílula vermelha no marketing de rede para chegar à verdade por trás da confusão, se preparam para descobrir até onde vai a toca do coelho.
NOTA: Assim como o primeiro livro, os aplicativos de cada capítulo serão novamente divididos em 3 seções: Estratégias de criação de downline, sinergia de produto e criação de sua própria empresa de marketing de rede.
Prós e contras da acumulação
O que é acumulação?
Nos planos de marketing típicos, a acumulação é um sistema de recompensas que permite ao distribuidor economizar produtos de compra e acumular o valor em pontos para alcançar a próxima classificação. Por exemplo: Se eu precisar de 10.000 pontos para passar de 5% para 10%, posso comprar 3.000 pontos no primeiro mês, 2.000 no segundo e o restante 5.000 no mês final para alcançar a classificação.

Vantagens da acumulação
· Proporciona ao distribuidor um período de tempo mais longo (às vezes sem período de tempo) para passar de uma posição para outra, proporcionando menos pressão e menos estresse

· O volume ganho com as vendas nos meses anteriores não é eliminado. Ou seja, você pode reunir o volume, sair em férias de três meses e começar imediatamente novamente como se não tivesse saído.

· Protegido contra os efeitos de rebaixamento (ver capítulos posteriores)

Desvantagens da acumulação
· Incentiva o carregamento frontal e a posição de compra (consulte os próximos capítulos)

· Sem período de tempo significa que não há pressão. Nenhuma pressão significa nenhum incentivo para sair e procurar vendas, portanto, conceder muito tempo também funciona nos dois sentidos.

· Se não houver vendas repetidas no negócio, você terá uma organização oca. A maioria das pessoas para de comprar ou recrutar quando atinge um novo nível em um sistema de acumulação. Em outras alas, como não há cotas, você pode ter 10 embaixadores do Super Diamond em sua organização que não compram nada.
Estratégias de construção de downline
Para superar os déficits de acumulação, eduque sua equipe para ser bons usuários de produtos. Enfatize ensinando-os a comprar coisas com alto consumo e vendas repetidas mais altas (como vitaminas ou produtos para cuidados com a pele). Dessa forma, você não terá apenas receita com o recrutamento de candidatos a oportunidades, quando cada linha descendente tiver seu próprio conjunto de clientes e for o próprio consumidor; eles gerarão mais volume com suas próprias compras do que com o recrutamento de uma nova linha descendente.

Lembre-se: repetir as vendas é o que mantém uma empresa funcionando a longo prazo.

Sinergia do produto
Assim como um negócio normal, é muito importante ter demanda do mercado. A razão pela qual o governo examinou o setor de marketing de rede ou possui tantas regras e regulamentos é porque a maioria das empresas sem escrúpulos usa o produto como uma desculpa para administrar um negócio. Como você identifica uma dessas empresas? Simples. O mercado vai saturar com muitas pessoas acumulando muitos produtos, mas, como não há vendas repetidas, a empresa entrará em colapso e esses antigos distribuidores ficarão com toneladas de estoque que ninguém deseja.O teste decisivo seria o seguinte: se a empresa desaparecer amanhã, você pensará imediatamente em como se livrar ou liquidar suas ações ou descobrir onde conseguir mais amanhã a partir de então?
Iniciando sua própria empresa
Além de ter boas vendas repetidas, a empresa também deve se concentrar na aplicação de uma regra 80/20 ou 70/30, na qual 70-80% dos produtos comprados por um distribuidor devem ser vendidos aos clientes e o restante 20-30% é usado. para consumo pessoal. Isso neutralizará os efeitos negativos que os distribuidores acumulam produtos apenas com o único objetivo de atingir a próxima classificação mais rapidamente.
Posição de compra
Em certas empresas de marketing de rede, há alguns casos em que a compra de produtos e / ou contas adicionais permitirá que você suba a escada do sucesso do marketing de rede com mais rapidez, dando um impulso inicial. 

Exemplos seriam algo assim:

· A compra de alto volume de produtos na Stairstep planeja começar em uma posição mais alta

· Compra de 3 (em vez de 1) centros de rastreamento em um plano binário

· Compra de nomes de várias contas e empilhamento entre si para que a receita das redes retorne ao bolso de uma pessoa

Isso geralmente recebe críticas do setor e alguns governos proibiram taxas de entrada extremamente altas (empresas que incentivam um novo distribuidor a aderir a custos muito altos ou a comprar quantidades insanas de produtos para iniciar seus negócios). Independentemente da controvérsia, existem muitas, muitas empresas que permitem que você compre posições, por isso é muito comum no setor e sua própria escolha adotá-la ou não.

Estratégias de construção de downline
Se eu construísse uma rede de líderes, gostaria que todas as minhas linhas descendentes se movessem na mesma direção, com o mesmo objetivo. Eu comunicaria a todo o meu pessoal que, se eles quiserem ter sucesso nesse negócio, espera-se que eles se juntem ao nível mais alto de entrada e ao nível máximo de envio automático (compras mensais). Queremos construir força e não atender à fraqueza dos outros. Pode parecer duro, mas, a menos que você esteja disposto a pagar o preço, você deve investir a um ponto que dói, apenas terá o impulso para ter sucesso.
Sinergia do produto
Escolha produtos fáceis de mover. Em outras palavras, se eu tivesse um nível alto de entrada, selecionaria produtos que são muito fáceis de vender. Existem pessoas que tratam todas as suas compras iniciais quando ingressam como investimento e negligenciam a seleção dos produtos certos. Alguns até compram apenas todos os produtos caros. Não há nada errado em fazer isso. Basta ter em mente que, para operar um negócio, você precisa de fluxo de caixa. Os produtos de varejo oferecem fluxo de caixa fácil e menos pressão financeira. Você também pode escolher produtos que vêm em pacotes, porque geralmente são mais baratos para comprar em um conjunto e pode vendê-los no varejo separadamente e obter mais lucro.

Iniciando sua própria empresa
A ênfase na posição de compra é aceitável desde que os produtos que a acompanham tenham preços razoáveis ​​e correspondam à demanda do mercado. Como mencionei antes, existem muitas empresas sem escrúpulos que distribuem produtos inúteis. Uma boa maneira de dar mais valor às pessoas é incluir uma melhor seleção de produtos na forma de pacotes, para que paguem o mesmo valor relativo e tenham mais produtos para usar.

Uma boa maneira de gerar mais vendas é convertendo seus clientes preferenciais em distribuidores, oferecendo-lhes o mesmo incentivo de um cliente preferencial com um sistema de acumulação que lhes permite comprar mais barato quanto mais consomem: exatamente como um programa de fidelidade.
Cuidado: Carregamento frontal e seus perigos
Desejo especialmente destacar os perigos do carregamento frontal em um capítulo separado em relação aos 2 tópicos acima, porque o entendimento adequado desses recursos no plano de marketing impedirá que as pessoas percam dinheiro no setor de marketing de rede.

O carregamento frontal ou o carregamento de inventário é mais uma manobra de negócios em que um distribuidor decide comprar muitos produtos em um esforço para atingir sua cota ou meta mais rapidamente e até comprar seu caminho no sistema de classificação (geralmente não no nível inicial da empresa) .

O carregamento frontal também pode ocorrer quando novos distribuidores compram posições, especialmente as de nível médio a superior. Eu pessoalmente vi pessoas investirem mais de US $ 100.000 na compra de produtos ao ingressar em uma empresa de marketing de rede.

Mais do que eles gostariam de admitir, eles estão mais interessados ​​em subir no ranking e não tão interessados ​​em usar ou vender todos esses produtos. A decisão deles na compra desses produtos é puramente estar em uma posição comercial mais estratégica (uma classificação mais alta significa uma renda melhor) e, na maioria das vezes, esses produtos ficam nos armazéns ou embaixo das camas.

Gostaria de enfatizar que não há crime ou ações antiéticas ao fazer isso. No entanto, o perigo é que muitas pessoas falham em controlar suas finanças adequadamente e isso leva a lutas financeiras e sentimentos negativos em relação à empresa e à linha ascendente.

Além disso, muitas pessoas novas nesta indústria cometem um erro grave depois de comprarem sua posição. Eles ficam sentados, pensando que seu 'investimento' aumentará. Esse tipo de pensamento é extremamente errado, porque depois que você comprou sua posição, você não está obtendo renda (de fato, as pessoas que constroem sua rede da maneira mais lenta têm uma renda mais estável do que você) e você deve trabalhar ainda mais para criar sua rede desde que você gastou mais dinheiro do que antes.

No final das contas, o marketing de rede requer uma boa mentalidade de negócios para ter sucesso. Ser capaz de planejar suas finanças é uma coisa.

Assim como as pessoas do mundo real, elas trabalham duro para ganhar a vida prometendo comprar presentes e férias para suas famílias, mas acabam dedicando mais horas ao trabalho; no marketing de rede, muitos distribuidores tendem a gastar seu dinheiro arduamente adquirido adquirindo mais posições, volumes ou centros de rastreamento para que possam ganhar mais no futuro, ao mesmo tempo em que negligenciam suas famílias. Encontrar um equilíbrio é muito importante.

Por fim, o carregamento frontal pode desvalorizar um produto se executado incorretamente. Digamos que um novo distribuidor ingresse em uma empresa e compre US $ 10.000 em produtos. Se ele decidir deixar o negócio, qual é a primeira coisa que ele faria? Tente reduzir as perdas! Ele pode até tentar vender seus produtos muito abaixo de seus custos!

Agora, se a empresa incentivar o carregamento frontal e houver atrito das massas, imagine todos fazendo o mesmo com o produto. No final do dia, o valor geral do produto cairá tanto que todo o mercado de varejo não será mais viável (por que devo comprar o produto da empresa? Meu amigo os vende muito mais barato).

No final do dia, lembre-se:

· Carregue apenas a carga frontal se você for financeiramente capaz e tiver uma grande rede social

· Faça uma avaliação justa de suas habilidades e esteja preparado para percorrer todo o caminho

· Entre no seu negócio. Não gaste demais e se machuque financeiramente

· Concentre-se em produtos de alta demanda com vendas repetidas
A temida Demoção
O rebaixamento é um recurso do plano de marketing (que geralmente não é declarado de forma transparente na maioria dos planos de marketing) que é muito importante considerar na avaliação de um plano e no andamento de cada mês. Demoção significacaindo de uma posição para uma posição ou classificação inferior em uma empresa de marketing de rede. 

Por exemplo, digamos que um produtor de classificação prata trabalhe duro para se tornar um produtor de classificação ouro. No mês seguinte, ele não consegue atingir sua meta e volta a um produtor de prata. Isso normalmente resulta em perda de receita potencial ou até mesmo redefinindo sua cota de volta à estaca zero.

O rebaixamento também pode ocorrer em certos planos em que as pessoas estão qualificando ou desafiando uma determinada posição em um plano em que exigem que os distribuidores produzam grandes volumes de vendas em um curto período de tempo. Se eles não atingem seu objetivo, eles não necessariamente caem na classificação, mas precisam aumentar seu volume novamente. Eles podem não perder todo o seu volume, mas vendê-lo no varejo por mais um mês para começar a se classificar novamente.

Estratégias de construção de downline
Como podemos usar o rebaixamento para sua vantagem? Costuma-se dizer na vida quenão somos atraídos para o sucesso, mas somos levados ao sucesso pelas pessoas ao nosso redor. Isso é ainda mais importante no marketing de rede, porque não há como você ter sucesso sozinho. Você precisa do apoio de suas linhas descendentes, se quiser vencer suas cotas e chegar à próxima classificação!

Você deve desenvolver 2 fatores muito importantes na sua rede. RELATÓRIO DA EQUIPE E EDUCAÇÃO DO PLANO DE MARKETING. Se você ou sua linha descendente estão em uma fase de qualificação, é necessário criar estratégias com toda a equipe, pois é necessário criar volume para atingir a meta. Ensine às suas linhas descendentes que, se elas suportarem sua linha ascendente agora, elas se tornarão uma boa linha ascendente e, no futuro, suas linhas descendentes também as apoiarão. Com todos fazendo um pouco a cada dia, não é difícil alcançar a meta.

Se você educar o seu downline o suficiente e eles o apoiarem, eles perceberão que você como um upline qualificado está em uma fase desafiadora e sentirão que o seu sucesso está nas mãos deles! Eles não querem que você falhe e trabalharão duro para ajudá-lo a alcançar seu objetivo (enquanto eles ganham a maior parte do dinheiro porque são SUAS vendas. Eles estão apenas ajudando você a cumprir suas 'condições'). Use rebaixamento para criar a urgência em sua equipe!

Sinergia do produto
O rebaixamento não é uma preocupação para o distribuidor, pois ele possui uma grande base de clientes. No nível pessoal, o único real desprendimento do medo é quando eles param de fazer manutenção ou cancelam o envio automático. Isso ocorre apenas quando o distribuidor está tendo dificuldades financeiras ou não está lucrando com os negócios e decide parar de comprar produtos da empresa.

Iniciando sua própria empresa
Não vou falar muito sobre a criação de um plano de marketing com ou sem rebaixamentos devido à natureza subjetiva do produto de marketing de rede. Mas aqui está uma regra básica a seguir: O rebaixamento afetará muito o distribuidor de maneira positiva ou negativa? Somente você conhece seu próprio produto e seus distribuidores.
Flexão de braço: Tomando o atalho
O push-up é um recurso em alguns planos de marketing de rede em que uma linha descendente alcança uma posição mais alta que sua linha ascendente e toda a sua linha ascendente é imediatamente 'promovida' para a mesma classificação da linha descendente. Permita-me ilustrar:
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Este diagrama mostra que, desde que a pessoa na parte inferior atinja a classificação, todos os seus uplines ganham o BENEFÍCIO de estar em uma classificação mais alta (mas não a comissão da VENDA). Certos sistemas de flexão podem ser diferentes. Este diagrama ilustra o que é conhecido como flexão de linha única. Outras formas de flexões podem ter outras condições.
Estratégias de construção de downline
Embora o push-up possa oferecer benefícios para a linha ascendente, eu pessoalmente acho que esse formulário realmente desenvolve fraqueza, em vez de incentivar as pessoas a procurarem downlines. O marketing de rede é um negócio imitador, no qual a linha descendente copia o que o upline está fazendo. Se o upline estiver "esperando" alguém para empurrá-lo para cima, a linha descendente que ingressará fará o mesmo e você terá uma enorme organização de pessoas esperando um pelo outro para produzir o volume. Lidere pelo exemplo.

Sinergia do produto
Em relação ao exposto, em última análise, os produtos devem se mover para gerar comissões. Ter uma classificação mais alta por meio de flexões, mas nenhum volume de vendas pessoais só parece bom aos olhos dos outros (em termos de classificação), mas no fundo do seu coração você sabe que não está ganhando dinheiro. Se você se beneficiar da flexão, concentre-se na criação de volume para si mesmo nesse mês, porque custa menos comprar produtos que você pode vender mais tarde devido ao maior pagamento de comissão que você está recebendo.

Iniciando sua própria empresa
Um bom plano a ser desenvolvido com um sistema de flexão é o que recompensa a liderança e o desenvolvimento da linha descendente, em vez de fazer com que as pessoas esperem uma pela outra para criar volume. Hoje, um plano de marketing típico geralmente paga renda residual aos distribuidores que desenvolveram com sucesso duas pernas fortes em vez de uma. Não projete sistemas flexíveis que recompensem demais por encontrar downlines que se comprem na posição (permitindo que o upline se beneficie sem fazer nada) ou deixando o downline fazer todo o trabalho enquanto o upline ganha sem fazer nada. Defina o limite de classificação em algo razoável.
Transformando a manutenção em lucro
Vamos encarar. Ninguém gosta de gastar dinheiro, mesmo quando está ganhando milhões. O que é manutenção? Manutenção é o volume de vendas que um distribuidor precisa comprar da empresa (ou vendas mínimas do grupo em alguns casos), a fim de atender às condições estabelecidas pela empresa, como:

· Evitar rebaixamento

· Gerando volume de vendas do grupo

· Direito a comissões ou anulação de downlines

· Elegibilidade para grupos de bônus pagos trimestralmente, semestralmente ou anualmente

· Pedido mínimo para manter uma classificação alta (os líderes que estão ganhando mais devem comprar mais produtos)
Mas o fator mais importante de tudo é que as empresas de marketing de rede também precisam ganhar dinheiro.

Independentemente de a empresa determinar que a manutenção é obrigatória (portanto, eles impõem o envio automático para que o distribuidor esteja em atividade), opcional ou não tenha manutenção, o ponto principal a ser lembrado para que todas as partes sejam bem-sucedidas é que VOLUME deve ser criado. Em outras palavras,todo mundo precisa comprar algo!

Agora vou compartilhar com vocês um pequeno truque de como fazer com que todos paguem manutenção de boa vontade, sem que as pessoas gastem dinheiro de má vontade.

O truque é trabalhar com profundidade.
Se você deseja que todo o seu pessoal faça manutenção, a maneira mais simples é percorrer toda a organização e ajudar as pessoas mais novas a aumentar o volume. Não se preocupe com o volume no meio. Se a pessoa no nível mais profundo gerar um grande volume de vendas naquele mês, você acha que todos os seus uplines até você ganharão muito dinheiro? Agora, se eles estão ganhando dinheiro, você acha que eles terão problemas para pagar a manutenção?

Isso funciona, não importa em que plano você esteja!As pessoas ficam mais entusiasmadas quando vêem as pessoas em seus níveis mais profundos se movendo porque a profundidade dá mais segurança. Se a empresa não precisar de manutenção, ela continuará comprando produtos porque estará ganhando mais dinheiro e a compra de produtos permitirá que eles aumentem suas porcentagens para que possam substituir mais! Isso causará uma reação em cadeia por toda a linha ascendente e, de repente, você terá um volume estourando em toda a sua rede!

Estratégias de construção de downline
Um bom líder nunca para de desenvolver profundidade em suas redes porque o desgaste ocorre quando o que está no fundo cai e a mesma reação em cadeia ocorre: apenas para trás. De repente, você não terá mais ninguém em sua organização.
Sem recrutamento = Sem renda

Sem renda = sem manutenção

Sem manutenção = sem volume

Sem volume = SEM LUCROS!

Não importa o nível de downline da sua downline ou o quanto você recebe nesse nível (às vezes você pode ficar com menos de 0,5%), continue ajudando-os a gerar o volume e ganhar dinheiro. Não passe o bastão da liderança para seus downlines muito cedo e espere que eles desenvolvam profundidade para você até que você saiba que eles estão realmente prontos.
Sinergia do produto
Esse ponto nunca pode ser enfatizado o suficiente, mesmo que eu precise repeti-lo 10 vezes: 
Ensine seu pessoal a usar e amar o produto!

A manutenção geralmente é um problema dos distribuidores quando eles não têm DINHEIRO para manter ou NÃO AMAM O PRODUTO. Reduza suas despesas no supermercado, se necessário, para sustentar seus negócios. Se sua empresa vende vitaminas, compre da sua própria empresa e não da farmácia. Se sua empresa vender bebidas saudáveis, compre da sua própria empresa, e não do supermercado. Depois que seu pessoal fizer do produto parte de suas vidas, ele poderá até comprar mais produtos da empresa do que o envio automático mínimo.

Iniciando sua própria empresa
Existem prós e contras de ter manutenção e não ter manutenção. Lembre-se destes poucos princípios ao criar seu próprio plano de marketing:

1. Nenhuma manutenção diminui a pressão dos novos distribuidores financeiramente, porque eles não precisam gastar dinheiro. Isso minimiza o atrito no início. No entanto, se sua organização for muito grande e ninguém estiver mantendo, você terá que se concentrar mais no recrutamento de sangue novo (porque novas pessoas pagam taxas de inscrição mais altas). Os distribuidores de alto nível podem até parar e trazer suas redes inteiras para outro lugar porque ele não está desenvolvendo renda residual (nenhum volume gerado mensalmente). A menos que você tenha um produto fantástico, certifique-se de impor alguma forma de manutenção. Você não quer apenas vendas únicas.

2. Não force demais os seus distribuidores no início. Você pode configurar um sistema que aumente gradualmente a manutenção mínima à medida que o distribuidor sobe a escada. Você pode até tornar a manutenção opcional e ainda permitir que eles extraiam comissões, mas não bônus (o que requer que a manutenção seja ativada). Crie um plano com uma curva de aprendizado mais fácil.

3. Uma outra maneira é usar uma variação de um sistema de remessa automática que deduz automaticamente sua comissão para uso em manutenção obrigatória, uma vez que a comissão excede o valor da manutenção. Esse sistema é bom porque você não precisa coletar dinheiro dos distribuidores ou membros, e o sistema é executado automaticamente. Eu recomendaria esse tipo de sistema mais para empresas de marketing de rede baseadas na Internet que lidam com produtos digitais.
Outros fatores a considerar
Não importa quão bom seja um plano de marketing, há uma coisa muito importante que você deve se lembrar antes de considerar ingressar em uma empresa ou iniciar sua própria empresa de marketing de rede.

Os planos estão mortos sem um sistema de recrutamento de novas linhas descendentes!

Não estou dizendo que os números e porcentagens não são importantes o suficiente. (De fato, pequenas diferenças percentuais podem determinar sua renda pelo resto da vida).Se você não pode recrutar ninguém, NINGUÉM GANHA DINHEIRO, não importa quão bom seja um plano.

Não vou escrever sobre como projetar um sistema de recrutamento agora, porque seria fora de tópico e guardado para outro título de livro, mas deixaria você com este pensamento:

Pense na franquia de hambúrguer mais famosa do mundo.Você e eu sabemos o que é isso. Todos concordamos que seus hambúrgueres podem não ser os hambúrgueres com melhor sabor do mundo. Mas por que está fazendo mais sucesso em comparação com os hambúrgueres caseiros do Papa? Esses hambúrgueres caseiros provavelmente têm um sabor muito melhor.

Simples. O principal negócio deles não é vender hambúrgueres. Está vendendo um sistema para empreendedores GANHAR DINHEIRO. Está provado. As pessoas raramente perdem dinheiro lá.

Se você possui um sistema de recrutamento eficaz para treinar novas pessoas, mover os produtos sem vender muito, não exige que os distribuidores façam 100 telefonemas ou passem de porta em porta e ajude as pessoas a gerar fluxo de caixa e leads, essa empresa está fazendo a coisa certa. Eu recomendo que você vá paraistolocal na rede Internet. Eles abordarão mais profundamente o sistema de recrutamento.

No final do dia, você deve fazer o plano funcionar para você e seu pessoal. Marketing de rede não é um negócio fácil. Não saia de casa sem estar bem equipado com tudo na indústria.
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“Dominando a sinergia do produto, desenvolvimento de downline


Táticas e técnicas para construir a melhor empresa de marketing de rede
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