ملخص للتدريب الأساسي

                               ( Pathman's CD )

8 basic building blocks
وحدات البناء الأساسية الثمانية

1- الأحلام – الرؤيا وأسباب الدخول في العمل .

2- الالتزام .
3- إعداد القوائم .
4- كيفية الاتصال والدعوة 
5- شرح وتوضيح الخطة .
6- المتابعة الفورية .
7- استشارة القادة .
8- تعلم - إفعل – علم .

الوحدة الأولى :
	الأحلام – الرؤيا – أسباب الدخول في العمل



- على المدى القصير .             

- على المدى البعيد .                                                     

لماذا قررت الانضمام لهذا العمل ؟              
   لتحقيق دخل مادي محترم لرفع مستوى أسرتك ومساعدة المحتاجين من أقاربك وغيرهم من الآخرين . 
-   بناء منزل فاخر - شراء سيارة فارهة - قضاء الإجازات بالخارج و زيارة المناطق الجميلة في العالم والاستمتاع مع أسرتك في المنتجعات .    

-   توفير حياة افضل لك ولأسرتك حتى لا تضيع أحلام أطفالك - فعندما كنت طفل كنت تحلم بأشياء كثيرة تود تحقيقها عندما تكبر .. وتمضي الأيام وبعد انتهاء المراحل الدراسية تأتي الوظيفة والراتب الشهري الذي                غالبا ما ينتهي بعد خمسة أيام من بداية الشهر و هنا تصطدم بالواقع وتصبح الحقيقة الماثلة هي الراتب الشهري والمعاناة وحينئذ تتبدد كل الأحلام التي كنت تحلم بها منذ الصغر .       

    أما بالنسبة للأهداف على المدى القصير تتمثل في توفير حياة افضل لك ولأسرتك كما ذكرنا في البدء .. كل      فرد منا عندما يذهب إلى المطعم ينظر أولا إلى قائمة الأسعار وفي كثير من الأحيان ترفض طلب بعض        الأصناف لأطفالك بحجة أن هذا الصنف غير جيد أو غير صحي وفي واقع الحال أنت رفضته بسبب السعر.     أو أن تذهب إلى السوق وتريد شراء بعض الأغراض ملابس أو أحذية وهنا تصاب بالإحباط و الحزن الشديد عندما تجد نفسك عاجز عن تلبية طلبات أفراد أسرتك .      

    إذن من الطبيعي أن كل إنسان يتطلع إلى تحقيق هذه الأهداف التي توفر لك حرية الاختيار.. أن تأكل ما          تشتهي وتغتني ما تريد أو ترغب في اغتنائه .. حدد أهدافك وضع كل أحلامك نصب عينيك حتى تكون           أمامك الرؤيا واضحة تماما فمفتاح العمل الناجح هو وضوح الرؤيا .. و تذكر دائما أن الأحلام هي الزر            الذي  يحركك و يدفعك إلى تحقيق أهدافك فكل العمالقة والمبدعين سبقت إبداعاتهم وابتكاراتهم أحلام  وتخيلات ومن ثم التطبيق مع الإصرار على تحقيق أهدافهم .. لذلك حدد هدفك فبدون تحديد اتجاهك لا يمكنك الوصول إلى هدفك .    

الوحدة الثانية :-

	الالتزام         


-   أن تلتزم أنت أولا بالعمل على تحقيق أهدافك و أحلامك وان تلتزم بتحديد الرؤيا والأسباب التي دعتك للقيام بهذا العمل .     

-   الالتزام التام بهذا العمل .. بان تعطيه القدر الكافي من الجدية والاهتمام وان تمنحه الوقت و الجهد الكافي والذي تحدده أنت فأنت صاحب العمل و أنت وحدك الذي تقرر ذلك وفقا لحجم تطلعاتك .      
-   كن دائما واقعيا ولا تكن متحفظا .. مثلا لا تلتزم بان تقوم بهذا العمل سبعة أيام في الأسبوع  24 ساعة في                             اليوم لان هذا مستحيل .. و سوف تمل هذا النوع من الحياة .. إذن كن واقعيا في تحديد الوقت المناسب ا لذي            يمكنك تمارس فيه العمل .

-    تأكد أن هذا الالتزام سوف يتزايد وينمو مع مرور الوقت فإذا قررت مثلا أن تمنح هذا العمل   ساعة يوميا             في البدء .. تأكد انه مع مرور الزمن تجد نفسك تعطيه ساعات أطول وذلك عندما تشعر بان ذلك الوقت                الذي استثمرته قد أثمر نتائج طيبة .

-    بنفس القدر يجب أن تعرف مدى التزام الآخرين ( شركاؤك ) .. الوقت الذي يمكن أن يمنحوه         للعمل وكم عدد المرات التي يمكن أن يلتقوا فيها مع بعضهم البعض .

 -   تحديد عدد الاجتماعات في الأسبوع أو في الشهر والالتزام بحضور أي حلقات شرح أو دورات         تدريب وعلى الجميع الالتزام بقدر الإمكان بتنفيذ ما التزموا به .

الوحدة الثالثة :-

	إعداد القوائم


· قائمة الأحلام والأهداف .

· قائمة الأسماء .
· لابد من وضع قائمة مكتوبة لأحلامك وأهدافك والتي تنوي تحقيقها ويمكنك أن تحدد فترة زمنية مثلا في خلال 3 سنوات تريد أن تحقق تلك الأهداف .. كذلك يتم تطبيق هذه الخطوة مع شركاؤك بمجرد انضمامهم للعمل 48 ساعة على الأكثر من انضمامهم  .

· اكتب قائمة بالأسماء لأشخاص تنوي الاتصال بهم للانضمام للعمل .. ليس هناك من يعيش وحيدا فكل واحد منا لديه دائرة تأثير سواء كانت وسط الأهل والأقارب .. الأصدقاء .. الجيران والمعارف الآخرين  وأصحاب المهن الذين تتردد عليهم كالحلاق .. الميكانيكي .. الطبيب وآخرين .
· لا تحكم مسبقا على أي شخص أيا كان .. أي شخص تعرفه اكتب اسمه في القائمة. 
· كيف تنمو و تكبر القائمة ؟
· قابلت شخصا ما في مكان ما .. ابتسم أولا .. وبعد السلام تعرف به .. خذ منه كرته الشخصي إذا كان لديه ومن ثم ضمه إلى القائمة .. وهكذا تنمو القائمة يوما بعد يوم وهكذا يجب أن يكون من يعمل في التسويق الشبكي .
الوحدة الرابعة :-

	كيفية الاتصال و الدعوة




-  كيفية الاتصال والدعوة تتوقف على نوع الشخص الذي تريد الاتصال به – فمثلا الطريقة التي                     تدعو بها صديق أو أحد الأقارب تختلف عن طريقة دعوة المعارف الآخرين .

-  اختار الطريقة المشوقة والمثيرة  لتكون المدخل المناسب للدعوة .

-  لا تفرض الموعد – دائما أعط الشخص خيارات تتناسب مع الوقت الذي يناسبه لتلبية دعوتك.

-   كن دائما جادا وفخورا بالعمل الذي تقوم به وأنت تدعو إليه فهذا الفخر هو مفتاح مدى فعالية       دعوتك للشخص وتذكر دائما انه هو الذي يحتاجك اكثر مما أنت تحتاج إليه .

-   يفضل أن تدعو الناس وجها لوجه و لا تشرح العمل من المقابلة الأولى خاصة إذا كان              الشخص لم تقابله منذ فترة طويلة و يمكن أن تتفق معه على موعد قريب لتقدم وتشرح له          العمل .

-  لا تكن ملحاحا في الدعوة ولا تعطيه أي وعود بخصوص العمل .

-  لا تشرح العمل  بالتليفون – فقط أدعو الشخص .. أما إذا أصر على معرفة الموضوع فيمكنك       أن تحدثه عن فكرة العمولات الذكية التي تتيحها الشركة بالتضامن مع مصنع عريق لسك            العملات بألمانيا .

الوحدة الخامسة :-  

	شرح وتوضيح الخطة


هنالك أربعة طرق للشرح والتقديم  :-
-  واحد مقابل واحد .

  الاجتماع في المنزل .-  
 -  اجتماع رسمي في مكتب أو فندق .

نظام المجموعات . -  

  إن الاقتناع والإيمان بهذا العمل اكثر فعالية من المعرفة وتوصيل المعلومات فقط .

  1-  الشرح الفردي أي واحد مقابل واحد يكون دائما ذو فعالية عالية حيث يمكنك تفصيل الشرح وفقا لنوع الشخص الذي تقابله وعلى حسب شخصيته ومهنته ونوعية تفكيره واحتياجاته.         

    -  التزم دائما بالموعد وكن متواجد في مكان اللقاء قبل الشخص المدعو و كن بالمظهر اللائق و 

       احضر معك أدوات الشرح من قلم وبضعة أوراق وكتالوج المنتجات ولا تستخدم أدوات  

            متطورة كأجهزة الكمبيوتر مثلا حتى لا يعتقد الشخص انه يجب عليه أن يفعل مثلك فإذا 

        كان لا يستطيع ذلك فربما يرفض العمل باعتبار أن مثل هذا العمل يتطلب مثل هذه الأدوات 

           وهو ليس في إمكانه أن يفعل ذلك ولهذا السبب استخدم القلم والورق للشرح حتى انه يمكنه          أن يأخذ تلك الأوراق معه ليراجعها .. إذن استخدم أدوات بسيطة حتى تضمن انه يمكن أن              يقلدك بسهولة فيما بعد .     

      -  أوجز ولا تطيل في الشرح من 45 - 60 دقيقة حتى لا يمل ويزهج الشخص وأيضا كي                تشعره بأهمية الوقت في هذا العمل وانك مشغول ولديك ارتباطات أخرى . 

    2- الاجتماع في المنزل  من اكثر الطرق فعالية وأقواها تأثيرا .

     -  كن موجودا بالمنزل قبل حضور المدعوين احتراما للمواعيد ولإظهار الجدية . 

              -  لا تعد لهم وجبات وأصناف - فقط اكنفي بتقديم مشروبات باردة أو شاي وإذا أمكن كيك         أو بسكويت .

     -  قدم المدعوين إلى قادتك الذين أتوا لمساعدتك في تقديم العمل وشرح الخطة .

         -  استخدم السبورة البيضاء للشرح وأيضا ضعها دائما في سيارتك فربما تحتاجها أحيانا .

     -  اجب على كل الأسئلة التي قد ترد من المدعوين وإذا لم تستطع الإجابة على أي منها اطلب            من أحد قادتك الإجابة عليها . 

الاجتماعات الرسمية والتي تضم عددا كبيرا من المدعوين وغالبا ما تكون في أماكن عامة أو-3           بالفنادق مثلا لذا البس زيا رسميا حتى تبدو في المظهر اللائق كرجل أعمال وأيضا نبه                          المدعوين بارتداء الزي المناسب حتى لا يبدو أحدهم بملابس غير لائقة ويصاب بالحرج .

-   تذكر دائما احترام المواعيد - كن هناك قبل المدعوين  .
-  أبدا بتقديم نفسك وتحدث بثقة عن الأسباب التي دعتك للانضمام لهذا العمل الرائع وعن                أحلامك وأهدافك التي تود تحقيقها من خلال هذا العمل ومن ثم تحدث عن الشركة بإعطائهم            نبذة قصيرة عنها وعن توأمتها مع المصنع الألماني .

    -  تحدث عن أهم ثلاثة أشياء وهي المنتج - الخطة ومن ثم استراتيجية وضع الشركاء في الشبكة .

         -  لا تطيل في الشرح - يفضل أن لا تزيد مدة المحاضرة عن 60 دقيقة . 
الوحدة السادسة :-

	المتابعة الفورية


-  إذا كنت جديدا في العمل لا تشرح الخطة لأول مرة وأنت لوحدك بل أدعو من هو اقدم منك من قادتك لمشاركتك في الشرح فهو اعلم منك واكثر خبرة وحتى تتقن الشرح اتبع الطريقة التالية:    

1-  في أول لقاء لك مع أحد المدعوين .. استمع فقط مع الموافقة على الشرح بواسطة تحريك الرأس فقط ( لقاءين أو ثلاث ).     

2-  في لقاء آخرأن تقوم أنت بالشرح بنسبة 50% ولتبدأ بالمقدمة مثلا وليكمل قائدك بشرح الخطة . 
3-   في اللقاء الذي يليه تشرح أنت أيضا بنسبة 50% فقط مع تبادل الأجزاء مع قائدك . 

4-  وفي اللقاء الذي يليه تقوم أنت بالشرح بالكامل في وجود قائدك .

5-  بعد ذلك يمكنك الاعتماد على نفسك بالكامل إذا شعرت بأنك واثق من نفسك ومتمكن من عملية                                              الشرح . 

-   في خلال ما بين 24 إلى 48 ساعة من شرح الخطة يجب الاتصال بالشخص حتى تضرب الحديد                         وهو ساخن ولا تعطه الفرصة حتى يلتقي ببعض الناس الذين قد يؤثروا عليه سلبا ولذلك يجب         تنبيه الشخص دائما أن لا يذهب بعد الشرح ويتحدث مع الآخرين أو يحاول أن يشرح لهم فكرة        العمل فهذا من اخطر الأشياء التي تدمر العمل حيث انه يحدثهم عن شيء جديد وهو لا يدري عنه      الكثير .. لذلك هام جدا أن تقابل الشخص في اقرب وقت وبحد أقصى 48 ساعة لتبدأ معه النقاش       والإجابة على كل التساؤلات والاستفسارات والتي قد تخطر له وإذا لم تكن متأكد من الإجابة على      أي منها ارجع إلى قائدك ليساعدك حتى تعود بالإجابة المطلوبة .

-   اجب على الأسئلة بأسئلة أخرى .. مثلا إذا سالك أحدهم أو أشار إلى أن هذه الخطة هرمية ..           اسأله وما هي الخطة الهرمية وكما لو كنت لا تعرف عنها شيء ولا تكن حادا في النقاش أو في        الرد على اعتراضات الآخرين ودائما قابل الصفعة بقبلة .
-   لا تكن مغرورا في لقاءاتك مع الآخرين بل كن واثقا من نفسك وفخورا بالعمل الذي تقوم به وانتبه     جيدا لذلك الخط الرفيع ما بين الغرور والثقة .

-   إن بعض الناس قد يقولوا ( لا ) ولكن تأكد أن لا هذه ليست لك أنت أو للعمل الذي قمت بشرحه      وإنما هي لأنفسهم ولأنهم ليس لديهم الشجاعة لان يقولوا انهم لا يستطيعوا القيام بهذا العمل أو           انهم يخافون ويخشون الفشل .. ذلك أنه من المستحيل أن يرفض شخص عاقل مثل هذا العمل          الرائع .

     لذلك لا تجعل رفض البعض يؤثر عليك أو يقلل من حماسك فهذا أمر طبيعي و تذكر دائما أن            البعض يرغب و البعض يرفض وهنالك من ينتظرك .

الخطوة السابعة :-

	استشارة القادة في رسم الاستراتيجيات




-  أن قادتك هم بلا شك أدرى منك حيث انهم ساروا على نفس الطريق من قبلك و قابلتهم الكثير من      العقبات و الصعوبات لذلك اختصارا للطريق استفيد من تجاربهم حتى لا تقع في نفس الأخطاء    فالأذكياء يتعلمون من أخطائهم أما الحكماء فيتعلمون من الآخرين من هم اكثر منهم خبرة وحكمة .    -  قبل أن تتخذ أي قرارات فيما يتعلق بوضع الاستراتيجيات و الخطط لبناء الشبكة استشير دائما          قادتك وارجع إليهم في كل الأمور حتى يساعدوك في اتخاذ القرارات السليمة .. ولكن لا تستغلهم بالاعتماد الكامل عليهم .  
-   تذكر دائما انك لست وحدك في هذا العمل وان هذا العمل جماعي ولابد من التنسيق مع أعضاء فريق العمل سواء كان على نطاق القادة أو باقي أعضاء الشبكة .       

الوحدة الثامنة :-

	تعلم - افعل - علم


 -  أولا تعلم أنت تقنيات هذا العمل ومن ثم علمه لغيرك حيث أن هذا العمل إستنساخي بمعنى      أن كلما تتعلمه وتفعله يجب أن تعلمه لغيرك وتطلب من غيرك أن يعلمه لغيره وهكذا يقلد كل من ينضم للعمل  من سبقوه ويتعلم منهم .    

   -  كلما اجتهدت أخلصت في تعليم وتدريب شركاؤك الذين انضموا إليك أعطيتهم المزيد من              الوقت تأكد من انك سوف تنجح واعمل دائما على خلق قيادات منهم.. فمقياس نجاحك هو عدد         القادة المدربين داخل شبكتك و ليس بالأعداد الكبيرة التي تضمها الشبكة فقط .. فكلما زاد عدد القادة المدربين والجادين كلما ارتفع دخلك .       

 -  لا تكن الشخص الوحيد في شبكتك الذي يجيد شرح العمل والخطة .. لذلك اجتهد في تعليم الآخرين كيفية الشرح حتى تحصل على المئات ممن يجيدون الشرح والتقديم داخل شبكتك .    

                                                                                                                               ABIDI MARWA






