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مقدمه:  

روزی را به یاد می آورم که برای اولین بار بازاریابی شبکه ای به من معرفی 
شد. ژانویه ی 1988 بود. 23 سالم بود و توی کار فروش املاک بودم و برای 

شرکت کوچک بابام و دوستش، جان جویس، کار می کردم. 

تازه ازدواج کرده بودم و یک پسربچه داشتم. خرجم از دخلم بیشتر شده 
بود و ترس به جانم افتاده بود. سال قبلش من بابت کمیسیون فروش املاک 
که  بود  این  ولی مشکل  بود،  پول خوبی  داشتم.  درآمد  دلار  حدود 45،000 
خرجم حدود ۶0،000 دلار شده بود و هیچ پولی برای پرداخت مالیات هایم، 

که چند ماه دیگر موعدشان سرمی رسید، نداشتم. 

وقتی آن روز جان جویس پهلوی میز من آمد و گفت »ارِیک، فکر کنم 
یک راهی پیدا کرده ام که بتوانیم مقداری پول بیشتر در بیاوریم«، به او گفتم 
»خب، توضیح بده!« او گفت که یکی از دوستان خوبش می خواهد چیزی را به 
ما نشان بدهد و ما را دعوت کرده که به منزلش برویم. من و جان و بابام سوار 

ماشین شدیم و رفتیم تا ببینیم قضیه چی هست.

وقتی رسیدیم، دوست جان ما را به اتاق نشیمنش برد و یک نوار داخل 
دستگاه ویدئو گذاشت و دکمه ی پخش را زد. نشستم و آن فیلم دیوانه کننده 
را دیدم. توی فیلم مدام ویلا و لیموزین نشان می داد و آدم هایی که می گفتند 
تقریباً یک شبه پولدار شده اند. آن قدر فیلم رؤیایی بود که اصلًا باور نمی کردم 
حقیقت داشته باشد. برای همین به بقیه گفتم که به نظرم کار خوبی نیست و 
از آن خوشم نیامده است. فیلترهای ذهنی من ورودی های عقلم را بسته بودند.

اما یک اتفاق جالبی افتاد. بابام و جان گفتند »باشه، کار خوبی نیست. ولی ما 
این کار را انجام می دهیم«.
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این حرف تأثیر زیــادی روی من گذاشت، چون تنها چیزی که برای من از از 
ورشکستگی و مقروض بودن بدتر بود این بود که ببینم این دو نفر بدون من 
پول پارو کنند! برای همین، نظرم را عوض کردم و بابام را کشیدم کنار و ازش 
پرسیدم که پول به من قرض می دهد که وارد آن کار بشوم یا نه. خدا را شکر 
قبول کرد، چون به محض اینکه وارد بازاریابی شبکه ای شدم زندگیم از این رو 

به آن رو شد. 

وقتی کارم را شروع کردم، مثل اکثر مردم به این شغل نگاه کردم، یعنی در 
واقع اصلًا آن را شغل حساب نکردم. وارد کار شدم، چندتا تلفن زدم، و امیدوار 
بودم که با زمان سنجی و موقعیت سنجی شانس بیاورم و چند دلاری به جیب 
بزنم. این روش اولش جواب داد! کمی پول درآوردم. کِیف کرده بودم. ولی باید 
یک چیز را اینجا فاش کنم. آن چند ماه اول، تنها استراتژی من این بود که 
خیلی سریع، قبل از اینکه بابام به دوستان و آشناهایش زنگ بزند، من به آنها 
زنگ بزنم. می گفتم اگر با آنها تماس بگیرم و بگویم که بابام و جان جویس 
هم توی این کار هستند، و آنها را به یک جلسه ی حضوری یا تماشای فیلم 
بکشانم، اگر به کار علاقه مند می شدند، دیگر بابام مخالفتی نمی کرد، چون من 
زیرشاخه ی او بودم. این روش تا حدودی موفق بود، ولی همان طور که می دانید، 

دوامی نیاورد.

شد.  قطع  شبکه ای  بازاریابی  از  من  درآمد  کار،  به  شروع  از  بعد  ماه  سه 
با قطع شدن درآمدم، دیدگاه مثبتم هم کاملًا از بین رفت. به این و آن گیر 
می دادم و می گفتم آنها مسئول عدم موفقیت من هستند؛ می گفتم سرشاخه ام 
کمک چندانی به من نکرد؛ شرکت آموزش کافی در اختیار من نگذاشت؛ افراد 
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زیادی را نمی شناسم؛ چون سنّی ندارم، کسی به حرف من اعتنا نمی کند. به 
محصول شرکت، به خود شرکت، و به اقتصاد کشور گیر می دادم. به همه گیر 
دیوار  و  در  به  دادن  گیر  داشتم.  بزرگی  مشکل  یک  من  خودم.  الّا  می دادم، 
از کار  بازاریابی شبکه ای،  اولین کمیسیونم در  از  بعد  برای من پول نمی شد. 
املاک فاصله گرفته بودم. خیلی طول می کشید تا باز با فروش مِلک کمیسیون 
بگیرم. هیچ مدرک دانشگاهی هم نداشتم، برای همین یافتن یک کار با درآمد 
آبرومندانه اساساً غیرممکن بود. تنها جایی که می توانستم بروم و مقداری پول 

نقد درآورم همان بازاریابی شبکه ای بود.

بود.  سخت  اولش  کار.  سرِ  رفتم  و  پایین  انداختم  را  سرم  همین،  برای 
را  آن  بازسازی کردم!  بار  را هفت  اول، من مجموعه ام  در سه سال  واقع،  در 
این  می پاشید.  هم  از  باز  می ساختم،  می پاشید.  هم  از  زود  ولی  می ساختم، 

ساختن و متلاشی شدن مدام تکرار می شد.

 بعد از این سه سال، حسابی دلسرد شده بودم. تقریباً هیچ امیدی برایم 
به آن رو کرد.  رو  این  از  را  افتاد که زندگیم  اتفاقی  ناگهان  بود.  نمانده  باقی 
اتفاق ترکیبی از دو عامل بود. شب قبل از گردهماییِ شرکت بود و من  این 
داشت  مهمانی  یک  برنامه  می دیدم.  تلویزیون  از  خبری  برنامه ی  یک  داشتم 
که متخصص موضوعی بود که الان به خاطر ندارم. در ذهنم این گذشت که 
»چطور یک نفر می تواند در آن موضوع متخصص بشود؟« تنها پاسخی که به 
ذهنم رسید این بود که آن شخص باید تصمیم گرفته باشد که باتجربه بشود، 
آن  ]درباره ی  دیگران  با  بخواند،  کتاب  مرتب  بگیرد،  یاد  می تواند  که  آنجا  تا 
موضوع[ صحبت کند، و آن قدر آن را خوب یاد بگیرد که متخصص و خبره ی 
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آن موضوع شود.
فردای آن شب به گردهمایی شرکت رفتم و فوق ستاره ها را می دیدم که 
پشت سر هم روی صحنه می آمدند. ناگهان به خودم آمدم. متوجه شدم که 
روی  باید  بشوم.  بازاریابی شبکه ای  متخصص  می توانم  باشم،  طالب  واقعاً  اگر 
و  شوم  متخصص  تا  می کردم  تمرین  حسابی  باید  می کردم.  تمرکز  مهارت ها 

هیچ کس نتواند جلودارم شود.

تا قبل از آن لحظه، همیشه منتظر یک فرشته ی نجات بودم. منتظر بودم 
شانس به من رو بیاورد. امید داشتم که یک فوق ستاره وارد مجموعه ام بشود و 
اوضاع را به نفع من تغییر دهد. از طرف دیگر، می ترسیدم اگر این اتفاق به زودی 
نیفتد، فرصت را از دست بدهم. در یک لحظه همه چیز تغییر کرد. متوجه شدم 
خوب  موقعیت سنجی  و  زمان سنجی  باشم.  اقبالم  و  بخت  دل نگران  نباید  که 
بودند، ولی برای موفقیت بلندمدت لازم نبودند. نباید نگران بالاشاخه ای خودم 
می بودم یا دربه در دنبال آدم مناسبِ این کار می گشتم. نباید نگران هیچ چیز 
می بودم. فقط باید در این کار متخصص و خبره می شدم. آن روز تصمیم گرفتم 
که هدفم را تغییر دهم و مهارت های لازم را برای تبدیل شدن به یک حرفه ای 
در بازاریابی شبکه ای در خودم تقویت کنم. این روزِ خاصْ زندگیم را زیرورو 
کرد. از آن وقت تا حالا زندگیم همه اش ماجراجوییِ شگفت انگیز بوده است. 
بازاریابی شبکه ای شغل من شد. من آزادی زمان کامل دارم. با فوق العاده ترین 
آدم ها در سرتاسر جهان ملاقات کرده ام. توانسته ام بر زندگی صدها هزار نفر 
تأثیر بگذارم و از آنها تأثیر بگیرم، به همه جای دنیا بروم، به اهداف مهم خودم 
برسم، و از همه مهم تر، در این مسیر فرد بهتری بشوم. همه ی اینها برای من 
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اتفاق افتاد و می تواند برای شما هم اتفاق بیفتد. در این کتاب، اصول بنیادی ای 
را در اختیار شما می گذارم که با راهنمایی آنها می توانید در بازاریابی شبکه ایْ 
حرفه ای شوید. این اصول در چند دهه ی گذشته حسابی به کار من آمده اند و 

می دانم که خیلی خوب به کار شما هم خواهند آمد.

به دنیای حوادث شگفت انگیز خوش آمدید!





بازاریابى شبكه ای بى نقص نيست... فقط 

بــهــتــر است

فصل اول 
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راه  احساس می کنید  آیا  ناراضی هستید؟  از شغل تان  آیا  بی قرار هستید؟  آیا 
بهتری برای امرار معاش وجود دارد؟

     به شما مژده می دهم که یک راه بهتری هـسـت، ولی این راه با آن چیزی 

که در مدرسه به شما یاد داده اند متفاوت است. بگذارید توضیح دهم.

بازی مشارکت      در سخنرانی هایم در جای جای دنیا، همیشه دوست دارم 
یک  تا  کنند  کمکم  که  می خواهم  خودم  مخاطبان  از  کنم.  اجرا  را  مخاطب 
شغل ایده آل را به تصویر بکشیم و به من بگویند که دوست دارند این شغل 
ایده آل آنها چه ویژگی هایی داشته باشد و چه چیزهایی نداشته باشد. همیشه 
از صحبت های آنها یک فهرست خیلی جالب درست می شود. اگر الان رودررو 
بودیم، همین بازی را با شما می کردم. ولی حالا که رودررو نیستیم، بگذارید 
نظرات مردم در بیش از 30 کشور جهان درباره ی شغل ایده آل شان را برای شما 

خلاصه کنم. من به این فهرست می گویم »فهرست شغل ایده آل«.

     مردم معمولاً اول از چیزهایی که نمی خواهند اسم می برند:
 رئیس

 رفت وآمد هر روزی تا محل کار
 ساعت زنگدار

 کارمند
 مسائل سیاسی

 زد و بند
 تبعیض

 شرطِ داشتن مدرک تحصیلی
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رفته رفته               می کنند،  استفاده  مثبت تری  صورت  به  تخیل شان  از  افراد  که  بعد 
چندتایی ویژگی مثبت به زبان می آورند:

 یک چیز خوب
 محصول یا خدمات عالی

 درآمد نامحدود
 درآمد اضافی

 لذت بردن از کار با همکاران
 آزادی زمان

 یک چیز معنادار
 رشد شخصی

 مزایای شغلی زیاد
 مسافرت های خارج از کشور

 مشارکت در کارهای خیر
 ریسک پایین

 هزینه ی پایین راه اندازی
 درآمدزا بودن در هر شرایط اقتصادی

 مزایای مالیاتی
 تفریح!

      شاید شما هم چند ویژگی دیگر به اینها اضافه کنید، ولی موافق نیستید که 
این فهرست برای شروع خیلی خوب است؟ تصور کنید شغلی دارید که همه ی 

این ویژگی ها را دارد!
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تمام “شغل هایی” که می شناسم در یکی از پنج مقوله ی زیر قرار می گیرند:
 یقه آبی

 یقه سفید
 فروشندگی

 مالکیت کسب وکار سنتی
 سرمایه گذاری

شغل های یقه آبی

از طبقه ی  یقه آبی عضوی  این است: »کارگر  یقه آبی  از      تعریف ویکی پدیا 

کارگری است که کار یدی انجام می دهد.« تعریف من از یقه آبی کسی است که 
کار می کند تا چیزی را تعمیر کند، چیزی را درست کند، چیزی را تمیز کند، 

چیزی را بسازد، یا خدمات بدهد.

      من در زندگیم در شغل های یقه آبی زیادی کار کرده ام. هر کسی هم که در 
این رسته ی کاری مشغول بوده، هر بار کارش را خوب انجام داده باشد رضایت 

خاصی را احساس کرده است.

فهرست شغل  ویژگی های  تمام  یقه آبی  آیا شغل        ولی یک سؤال مهم: 

ایده آل را دارد؟ واضح است که خیر. مسلماً بعضی از آن ویژگی ها را دارد. ممکن 
است محصول خیلی خوبی داشته باشد و هزینه ی راه اندازی آن پایین باشد یا 
یکی دیگر از ویژگی های داخل فهرست ما را داشته باشد، ولی اگر دقیق به آن 
نگاه کنیم، شغل یقه آبی نمی تواند شما را به مقصودتان برساند. “شغل ایده آل” 

نیست.
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شغل های یقه سفید

کارمند  »اصطلاح  می کند:  تعریف  صورت  این  به  را  یقه سفید  ویکی پدیا 

یقه آبی که شغلش  کارگر  با  مقایسه  در  دارد که،  اشاره  به شخصی  یقه سفید 
متضمن کار با دست است، کار حرفه ای، مدیریتی، یا اجرایی می کند. عموماً 

کارهای یقه سفید در دفتر یا اتاق انجام می شوند.«

      من به کسی که به استخدام یک نفر دیگر درمی آید تا کاری غیر از کار یدی 

یا فروش انجام دهد کارمند یقه سفید می گویم.

      خیلی از مردم شغل های یقه سفید را انتخاب می کنند، چون در بین گزینه های 
موجود این دسته از شغل ها بیشترین مقبولیت را در جامعه دارند. تا مدت های 
زیادی این شغل ها گزینه ی مطمئن و بدون ریسک بودند. اخیراً وضعیت این 
شغل ها تغییر کرده. این شرط ضمنی که اگر به شرکت وفادار باشید، شرکت به       

شما وفادار خواهد بود، خیلی وقت است که دیگر اعتبار ندارد.

     من کارمند یقه سفید هم بوده ام. طبق تجربه ی من، دو نوع از افراد هستند 
که این گونه کارها را انجام می دهند: آدم های بلندپرواز و آدم های کارگریز.

آنها  باشند.  داشته  عالی  عملکرد  می خواهند  که  هستند  کسانی  بلندپرواز ها 
جاه طلب، با انگیزه، و پرانرژی هستند. آنها ایده های زیادی دارند و می خواهند 
که از نردبان شرکت بالا بروند. این ویژگی ها خیلی خوب هستند. ولی آدم های 

بلندپرواز یک نقطه ضعف دارند.

هدف  به  تبدیل  بشود،  بلندپرواز  که  می گیرد  تصمیم  فرد  که  لحظه ای 
می شود. رئیسش او را تهدیدی برای صندلی خود می بیند، برای همین نمی گذارد 
او را  از نردبان بالا بیاید یا سعی می کند به شهرت او ضربه بزند. همکارانش 

بازاریابی شبکه ای بی نقص نیست... فقط بهتر است
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آدمی می بینند که یا چوب لای چرخ آنها می گذارد یا مانع آنها در گرفتن ارتقاء 
می شود، برای همین تمام سعی شان را می کنند تا موفقیت های او را به حداقل 

برسانند.

در نتیجه، برای اینکه شخص بلندپرواز باقی بماند و در این محیط خصمانه 

یاد  ندارد خوب  آنها  کارایی  به  ربطی  اصلًا  که  را  یک چیز  باید  بیاورد،  دوام 
بگیرد؛ باید سیاست را یاد بگیرد. او باید یاد بگیرد که چطور در دنیای سیاسی 
بانفوذ  آدم های  با  رابطه اش  کردن  تقویت  و  خود  دشمنان  کردن  تضعیف  با 
اهدافش را پیش ببرد. در واقع، بعضی از موفق ترین افراد در دنیای شرکتی اصلًا 

بلندپرواز نیستند. آنها سیاستمدار به تمام معنا هستند.

و  کنید  کار  شرکتی  محیط  در  که  است  این  تصمیم تان  اگر  نتیجه،  در 
خوبی  سیاستمدار  باید  که  بپذیرید  هم  را  واقعیت  این  باید  شوید،  بلندپرواز 

شوید.
حالا درباره ی کارگریز صحبت می کنیم. اینها کسانی هستند که از سیاست 
بلندپرواز  که  نمی گیرند  یاد  آنها  دارند.  احتیاج  شغل  به  ولی  هستند،  متنفر 
جاه طلب باشند. آنها خودشان را متمایز نمی کنند؛ در جلسات قاطعانه صحبت 
نمی کنند؛ ایده ی جدیدی مطرح نمی کنند. آنها از تلاش و رقابت می گریزند. 
سرشان را پایین می گیرند و کاری را که به آنها گفته می شود انجام می دهند. 
آنها به اندازه ای که پشت سرشان بدگویی نشود کار می کنند. فقط امرار معاش 

می کنند.

این شیوه چندین دهه جواب داده است. ولی در اقتصاد جدید، گریز از کار 
خیلی سخت تر از قبل شده. مردم هم دیگر وقت ندارند.



17

برمی گردیم به فهرست شغل ایده آل: آیا شغل یقه سفید تمام ویژگی های شغل 
ایده آل را دارد؟ یک بار دیگر پاسخ خیر است. در اکثر حوزه ها قطعاً پاسخ منفی 

است.

فروشندگی

حرفه ی  در  و  نمی روند  “کارمندی”  سراغ  خودشان  اختیار  به  بعضی ها     

چون  است،  ماجراجویانه تر  قطعاً  حرفه  این  می شوند.  مشغول  فروشندگی 
فروشنده ها بر مبنای کارامدی شان حقوق می گیرند، نه بر اساس ساعت کاری.

من با هزاران فروشنده برخورد داشته ام. طی این سال ها، متوجه شدم که در 
این حرفه یک روند مشترک طی می شود. فروشنده ی معمولی در یک دوره ای 
کاملًا موفق است. دست به هر چیزی می زند طلا می شود. در این مدت، حسابی 

پول درمی آورد.

آن  با  را  زندگی شان  همیشه سبک  تقریباً  آنها  می افتد،  اتفاق  این  وقتی 

سطح از درآمد تنظیم می کنند. خانه ی جدید می خرند، ماشین جدید می خرند، 
مدتی  تا  می خرند.  ویلا  و  می فرستند،  بهتری  مدرسه ی  به  را  بچه های شان 

همه چیزی عالی است.

ناگهان یک چیزی تغییر می کند.

می شود،  کوچک  آنها  قلمرو  می دهد،  تغییر  را  بازپرداخت  طرح  شرکت 

می دهند،  دست  از  را  مشتری شان  بهترین  می شود،  پیدا  رقیب  کلّه ی  و  سر 
اقتصاد کشور دچار رکود می شود، تکنولوژی جدید ارزش محصول آنها را پایین 
می آورد، یا مقررات دولتی صنعت آنها را زیر و رو می کند. اینها چند مثال ساده 

بازاریابی شبکه ای بی نقص نیست... فقط بهتر است
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هستند؛ صدها دلیل دیگر هست که می گویند دنیای فروشندگی پیچیده تر از 
این خواهد شد.

خود  برای  آنها  که  بالایی  زندگی  سبک  آن  با  می افتد،  اتفاق  این  وقتی 
ساخته اند، دیگر نمی شود با 40 ساعت کار در هفته خرج خود را درآورد. در 
نتیجه، آنها 50 ساعت در هفته کار می کنند. بعد می شود ۶0 ساعت. و بعد 70 
ساعت. تا اینکه زندگی شان خیلی کوچک می شود. بله، آنها امکانات دارند، ولی 

وقت لذت بردن از آن را ندارند.

که  است  این  است  فروشندگی  روی حرفه ی  پیش  که  دیگر  یک چالش 

شخص هرچقدر هم که کار کند، روز بعد باید از صفر شروع کند. زندگی در زیر 
این جور فشاری در بلندمدت خسته کننده می شود.

تمام  ولی  حتماً.  درمی آورد؟  را  زندگی  خرج  فروشندگی  حرفه ی  آیا 

ویژگی های شغل ایده آل ما را دارد؟ باز هم باید بگوییم خیر.

مالکیت کسب  وکار سنّتی

دارند  دوست  آنها  بروند؛  بزرگ  رؤیای  سراغ  می دهند  ترجیح  بعضی ها 
کسب وکاری دست و پا کنند که رئیس آن و همه کاره ی آن خودشان باشند. 
ایده ی هیجان انگیزی است، نه؟ در دنیای واقعی برای اکثر این افراد این اتفاق 

می افتد:

قرض  بار  زیر  می کند،  استفاده  زندگیش  پس انداز  از  فرد  اول:  مرحله ی 

جدید می رود، و بسیاری از مواقع از دوستان و خانواده ی خود برای شروع کار 
پول قرض می گیرد.

تقریباً  و دادن ضمانت های شخصی در  وام  با گرفتن  فرد  مرحله ی دوم: 
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همه ی زمینه ها زیر بار قرض بیشتر می رود.

)فرض  خود  تخصص  و  توانایی  بر  تمرکز  جای  به  حالا  سوم:  مرحله ی 

را  خودش  کسب وکار  که  گرفته  تصمیم  و  بوده  فروشندگی  تخصصش  کنیم 
راه بیندازد(، باید جوابگوی همه باشد. باید در مسائل حقوقی وکیل باشد، در 
مسائل  در  باشد،  مذاکره کننده  خرید  مسائل  در  باشد،  حسابدار  مالی  مسائل 
مسائل  به  پرستار  مثل  و  باشد،  دریافتنی وصول کننده  به حساب های  مربوط 
کارمندان خود برسد. حتا باید آشغال ها را هم بیرون بگذارد. این فرد همه کاری 

می کند الا فروش ــ یعنی تخصصش را به کل کنار گذاشته است.

مرحله ی چهارم: فرد دست و پا می زند. به جای اینکه مالک کسب وکار 

کار  است که سر  نفری  اولین  او شده.  مالک  که  است  باشد، کسب وکار  خود 
می آید و آخرین نفری است که محل کار را ترک می کند. بعد از اینکه حقوق 
را  فعلیش  قرض های  بتواند  که  بماند  برایش  پول  شاید کمی  داده شد،  همه 

بدهد، نه قرض هایی که برای راه اندازی کسب وکارش کرده بود.

مرحله ی پنجم: یا موفق می شود یا شکست می خورد. ممکن است بعد از 

مدتی کار و بارش بگیرد و موفق شود، شاید هم شکست بخورد. در اکثر مواقع، 
فرد اعلام ورشکستگی می کند و به کار شرکتی یا شغل فروشندگی برمی گردد. 
اگر هم موفق شود به این معنی است که باید یک عمر ساعات طولانی کار کند 

و استرس بکشد.

راه  کسب وکاری  خودتان  حال  به  تا  اگر  نه؟  می رسد،  نظر  به  رمانتیک 

نینداخته اید، از دوستان خود که قبلًا این کار را کرده اند بپرسید که آیا این 
پنج مرحله درست هستند یا نه. اکثر کسانی که کسب وکار سنتی خود را شروع 

بازاریابی شبکه ای بی نقص نیست... فقط بهتر است
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کنند،  سود  گذاشته اند  که  سرمایه ای  از  که  ندارند  را  این  دغدغه ی  می کنند 
مالکیت  که  است  مشخص  کاملًا  برگردد.  سرمایه شان  می خواهند  فقط  آنها 

کسب وکار سنتی همه ی ویژگی های شغل ایده آل مورد نظر ما را ندارد.

سرمایه گذار

امروز  دنیای  در  زندگی  گذراندن  برای  ما  تقسیم بندی  در  گزینه  آخرین 
نیاز دارید؟  به چه چیزی  اینکه سرمایه گذار شوید  برای  سرمایه گذاری است. 
پول، درسته؟ اگر پول فراوان نداشته باشید، گذرندان زندگی با سود برگشتی 
از سرمایه تان خیلی سخت می شود، به خصوص اگر سعی کنید محافظه کارانه 

عمل کنید تا ریسک ضرر را پایین بیاورید.

اینکه سرمایه گذار موفقی  برای  ولی فرض کنیم شما پول فراوانی دارید. 

شوید دیگر به چه چیزی نیاز دارید؟ باید دانش و مهارت خیلی بالایی داشته 
باشید. آن قدر آدم می شناسم که سال ها در کار املاک سرمایه گذار ماهر بودند، 
به  مهارت شان  دیگر  کرد،  تغییر  بن  و  بیخ  از  املاک  بازار  اوضاع  وقتی  ولی 

کارشان نیامد. ضرر بزرگی کردند.

کنید؟  سرمایه گذاری  نفر  یک  کوچکِ  سنتیِ  کسب وکار  در  مایلید  آیا 

بفرمایید. در اکثر این گونه موارد، کاری که شما می کنید سرمایه گذاری نیست، 
بیشتر مثل کارهای انسان دوستانه می ماند.

نظرتان درباره ی بازار سهام چیست؟ مردم پول خوبی آنجا درمی آورند، مگر 

نه؟ بعضی های شان  بله، دست کم گاهی این طور است. ولی من خیلی های دیگر 
را می شناسم که بیشتر ضرر کرده اند تا سود، به خصوص در دهه ی گذشته. اگر 
کنترل همه چیز در دست تان نباشد، خیلی سخت است که سود تضمین شده 
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سبد  در  مختلف(  حوزه ی  چند  )از  متنوع  سهم  چند  داشتن   :diversification  .1
سرمایه گذاری خود. م.

short selling .2 : به اقدامی در بازار سهام گفته می شود که طی آن فردِ سرمایه گذار با 
پیش بینی اینکه قیمت یک سهام خاص در آینده کاهش می یابد، آن را از دارنده ی آن سهام 
با قیمت پایین تر  از کاهش قیمت، آن سهام را  بازار می فروشد و پس  قرض می گیرد و در 

می خرد و به قرض دهنده پس می دهد. م.

سرمایه گذار  شمای  دست  در  همه چیز  کنترل  که  کنید  قبول  باشید.  داشته 
نیست. ممکن است هر اتفاقی بیفتد. و ممکن است یک شبه بیفتد.

بگذارید ماجرایی را تعریف کنم تا منظورم روشن تر شود. در اواخر سال 

با چند نفر دیگر تأسیس کرده  2001، زندگی مرفهی داشتم. شرکتی را که 
بودم فروخته بودم و در سِمت مشاور با حقوق بسیار بالا مشغول کار بودم. سهم 
من از فروش تقریباً 170،000 سهام در شرکت جدید بود. هر سهام این شرکت 
در بازار سهام نیویورک به صورت عمومی حدود 44 دلار معامله می شد. با این 
حساب، ارزش سهام من حدود 7/5 میلیون دلار می شد. درآمدم خارق العاده و 

موجودی اوراق بهادارم عالی بود. زندگی خیلی خوب بود.

من بخشی از سهامم را برای گرفتن وامِ ساخت خانه به ارزش حدود 2 

میلیون دلار فروختم تا ساخت خانه ی رؤیاییم را تمام کنم. در خصوص مسائل 
دیگر، من تنوع بخشی  نکردم چون مطمئن بودم که با وجود محصول خوب و 

نیروی فروش بی نظیر اوضاع شرکت عالی است.

ناگهان اتفاقی خارج از کنترل من افتاد. یک شبه سهام شرکت به 37 دلار 

به ازای هر سهم رسید، چون گروهی از سرمایه گذارها به شرکت حمله کرده 
بودند و دست به فروش استقراضی  زدند. به عبارتی دیگر، هرچه بهای سهام 

پایین تر می رفت، آنها پول بیشتری درمی آوردند.

1

2
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گفتم خیلی مسخره است، چون شرکت دارد کارش را خیلی خوب انجام می دهد، 
برای همین چون می دانستم قیمت دوباره بالا می رود، با وثیقه گذاشتن سهامی 
که داشتم سهام بیشتری به قیمت هر سهم 37 دلار خریدم. هر سهم شد 33 
دلار. سهام بیشتری خریدم. شد 27 دلار. چند بار به من اخطار کسری ودیعه 
داده شد. معنایش این بود که اگر پول آنها را ندهم، آنها سهام من را می فروشند 

تا ضررها را جبران کنند. من پولی نداشتم که بدهم.

اشتباه شدم؟  آیا مرتکب  آیا می توانستم هوشمندانه تر عمل کنم؟ حتماً. 
قطعاً. ولی درسی که می گیریم این است: اگر قرار است سرمایه گذار بشوید، باید 
قبول کنید که گاهی اوضاع از کنترل شما خارج می شود. وقتی هم این اتفاق 

بیفتد، هزینه ی آن گزاف خواهد بود.

برگردیم به فهرست شغل ایده آل مان. آیا سرمایه گذاری همه ی ویژگی های 
آن فهرست را دارد؟ به نظرم که ندارد.

مالکیت کسب وکار  فروشندگی،  یقه سفید،  یقه آبی،  درباره ی شغل های  ما 
از آنها هم نمی توانند تمام  سنتی، و سرمایه گذاری صحبت کردیم. هیچ کدام 
ویژگی های فهرست شغل ایده آل را داشته باشند. پس آیا شغل ایده آل وجود 
دارد؟ پاسخ مثبت است، ولی قبل از شنیدن پاسخ، باید درک کنید که همه چیز 
در حال تغییر است. الگوهای قدیمی بازپرداخت مرده اند یا دارند می میرند. ما 

شاهد بزرگ ترین تحول اقتصادی در طول عمرمان هستیم.

 اقتصاد جــدیــد

را  این واقعیت  دنیایی که شما می شناسید تغییر کرده است. کسانی که 
درک نمی کنند با بدترین شرایط مواجه خواهند شد. و کسانی که آن را درک 
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کنند بهترین شرایط را تجربه خواهند کرد.
افزایش  است.  داده  رخ  پدیده ی چشمگیری  یک  گذشته،  سال   100 در 
تعداد شرکت ها تبدیل به یک معیار در جامعه شد. جایگاه امن و قابل احترام 

برای کسانی که در محیط کار بودند کارمندی بود.

        قدم اول: برو مدرسه تا یاد بگیری چطور کارمند بشوی.

        قدم دوم: شرکتی را پیدا کن که تو را استخدام کند.

قدم سوم: 40 سال برای آن شرکت کار کن.

قدم پنجم: بازنشسته شو.

در دهه های اخیر، این وعده که شرکت بابت وفاداری و سخت کوشیت به 
از آب درآمده است. مردم کم کم متوجه شدند که  افسانه  پاداش می دهد  تو 
نتیجه، یک  در  است.  نداشته  برای شان  منفعتی  به شرکت هیچ  وفاداری شان 

فرایند متفاوتی شکل گرفت:

قدم اول: برو مدرسه تا یاد بگیری چطور کارمند بشوی.

قدم دوم: شرکتی را پیدا کن که تو را استخدام کند.

قدم سوم: در دوران شغلی خود، به دلایل سیاسی و اقتصادی متعدد، هر   

سه تا پنج سال شرکت خود را عوض کن.
قدم چهارم: متوجه می شوی که بعد از 40 سال کار نمی توانی با خیال راحت 

بازنشسته شوی، پس به کار ادامه می دهی.

ما شاهد بزرگ ترین تحول اقتصادی در طول عمرمان هستیم. به مدت یک 
قرن، شرکت ها بر اساس ساعت، هفته، و سال به کارکنان خود پول می داده اند. 

این معادله در در سرتاسر دنیا در حال دگرگون شدن است.

بازاریابی شبکه ای بی نقص نیست... فقط بهتر است
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این  است که  است. مدتی  کار  اقتصاد کیفیت  به سمت  دنیا در حال حرکت 
اتفاق افتاده است. معنای آن این است که در آینده شما بابت کیفیت کارتان 
نمی گیرید.  پول  می کنید  صرف  که  زمانی  بابت  دیگر  شما  می گیرید.  پول 
آنها  می کنند.  زندگی  الگو  این  طبق  که  است  مدتی  تغذیه  صنعت  فعالان 
حداقل دستمزدی را که قانون برای کار ساعتی تعیین کرده می گیرند و مابقی 

درآمدشان از پورسانتی است که بابت کیفیت کارشان دریافت می کنند.

اگر بتوانید تصور کنید که این الگو کمابیش به همه ی شغل های موجود در 
جهان تسرّی خواهد یافت، تصویر آینده را خواهید دید. شخصی که اتاق های 
هتل را تمیز می کند بر اساس ساعت پول نخواهد گرفت، او به ازای تعداد اتاقی 

که تمیز می کند پول می گیرد.

در مورد کارمندان اداره مثالی می زنم:
فردی سالانه حقوقش ۶0،000 دلار است.

مرحله ی اول: شرکت حقوق او را به 50،000 دلار کاهش می دهد، چون در 

بازار کار امروز خیلی های دیگر هستند که حاضرند این کار را با حقوق کمتر 
انجام دهند.

مرحله ی دوم: شرکت حقوق “پایه”ی او را چیزی حدود 20،000 دلار در 

سال تعیین می کند.

مرحله ی سوم: شرکت به او می گوید که 30،000 دلار بقیه را در صورتی در 

طول سال به صورت ماهیانه دریافت می کند که کیفیت کارش از یک سطح 
مشخصی بالاتر باشد.

به عبارتی دیگر، اگر این شخص طبق حدّ نصاب شرکت کار کند، می تواند 
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ماهی 2،500 دلار بیشتر درآمد داشته باشد. فشار شروع شده است، شرکت 
هم از این فشار خوشش می آید. اگر به حدّ نصاب نرسید، شرکت پول بیشتری 
به جیب می زند. اگر به حدّ نصاب بـرسـیـد، حدس بزنید بعد از آن چه خواهد 

شد. شرکت شروط بیشتری برای تان می گذارد.

این اتفاق برای شما خواهد افتاد، اگر که تا الان نیفتاده باشد، مگر اینکه 
برای تک تک  اتفاق  این  باشید.  باشید. مطمئن  داشته  تخصص خیلی خاصی 

حرفه های موجود در جهان خواهد افتاد. تحول شروع شده است.

چرا این اتفاق دارد می افتد؟ اول اینکه این الگو برای شرکت بهتر است. 
شرکت با هزینه ی کمتر نتیجه ی بهتری می گیرد. دوم اینکه اقتصاد جدید به 
آدم های کمتری نیاز دارد، برای همین دست شرکت در انتخاب نیروی کار برای 

شغل های اندکِ موجود باز است.

دارد.  نیاز  کمتری  آدم های  به  جدید  اقتصاد  چرا  بدهم  توضیح  بگذارید 
رشد تصاعدی تکنولوژی همه چیز را دگرگون کرده است. تا 100 سال پیش، 
90درصدجمعیت روی زمین کار می کردند. امروز، به علت بهره وری فوق العاده 

بالا، این رقم کمتر از 1درصد  است و شغل کشاورزی عملًا از بین رفته.

مراکز تلفنیِ خدمات به مشتری را یادتان هست که پشت گوشیْ انسان 
از بین  این شغل  انسان ها را گرفته و  صحبت می کرد؟ الان ماشین جای آن 
مردم  الان  داشتند؟  فراوانی  فروشنده های  شرکت ها  که  می آید  یادتان  رفته. 
اجاره ی  کلوب های  رفته اند.  بین  از  شغل ها  آن  و  می دهند  سفارش  اینترنتی 
ویدئو را یادتان هست؟ الان دیگر مردم فیلم ها را با گوشی هوشمند و تبلت 
کتاب  عاشق  من  رفته.  بین  از  فیلم  و  ویدئو  اجاره ی  شغل  و  می بینند،  خود 
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هستم، ولی هر از گاهی به کتابفروشی محل خود سر بزنید. طولی نمی کشد این 
مغازه ها تعطیل می شوند و شغل های مرتبط با آنها هم از بین می رود.

می توانم همین طور ادامه بدهم و از اوضاعِ تقریباً همه ی شغل های موجود 
شغل ها  کردن  نابود  حال  در  روزبه روز  بهره وری  و  تکنولوژی  بگویم.  دنیا  در 
هستند. کاری هم از دست ما برنمی آید. در واقع، شتاب آن بیشتر هم خواهد 
زنده  دوباره  برگردد و شغل ها  به عقب  اقتصاد  اگر منتظر نشسته اید که  شد. 

شوند، بی خودی منتظر نباشید. قرار نیست چیزی برگردد.

درست همان طور که بچه های کشاورزانِ قدیم تغییرات را دیدند و مزارع 
کسانی  برای  دارد  اتفاق  همین  کردند،  ترک  جدید  شغل  یافتن  قصد  به  را 
می افتد که در شغل های اقتصاد قدیمی کار می کنند. برای امرار معاش، آنها 
باید چشم شان را به روی این واقعیت باز کنند و یک چیز جدیدی پیدا کنند.

بازاریابی شبکه ای بـهـتـر است
بهترین راهی که من در اقتصاد جدید سراغ دارم و با آن نه تنها می توانید 
امرار معاش می کنید، بلکه می توانید به موفقیت چشمگیر هم می رسید بازاریابی 
شبکه ای است. در دنیای امروز، محصولات و خدمات مهمی وجود دارند که در 
انتظارند تا به افرادی که به آنها نیاز دارند معرفی شوند. مصرف کننده نیز هنوز 

نیاز به آموزش دارد.

شرکت ها چند انتخاب پیش رو دارند. می توانند با اشتیاق در دنیای بیش 
از پیش پراکنده و گسیخته ی تبلیغات مشغول شوند تا حرف شان را به گوش 
مصرف کننده برسانند؛ می توانند با استخدام تعداد زیادی نیروی فروش و خرج 
فراوان محصولات یا خدمات خود را بفروشند؛ یا می توانند با استفاده از بازاریابی 
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شبکه ای ماجرای خود را برای دنیا تعریف کنند.
رفت،  خواهند  شبکه ای  بازاریابی  سراغ  دیگری  از  پس  یکی  شرکت ها 
چون بازاریابی شبکه ای با اقتصاد جدید جفت وجور است. آنها می توانند تمام 
حمایت های شرکتی را در اختیار توزیع کننده های خود بگذارند و به آنها بابت 
تبلیغ محصولات شرکت دقیقاً بر مبنای کیفیت کار پول بدهند. بهره وری این 
روش بی نهایت بالا است، چون در اقتصاد جدید تبلیغ شفاهی بهتر از هر تبلیغ 
دیگری جواب می دهد. شرکت می تواند پولی را که باید صرف تبلیغات سنتی 

بکند به توزیع کننده های خود بدهد تا محصولش را شفاهی تبلیغ کنند.

معنای این برای شمای کارآفرین این است که می توانید، بدون مواجهه با 
ریسک های معمول، از تمام مزایای مالکیت کسب وکار سنتی بهره مند شوید. 
هیچ سقفی هم برای درآمدتان وجود ندارد، چون شرکت های بازاریابی شبکه ای 
می خواهند که شما تا حدّ امکان پول در بیاورید. اگر قرار است بابت کیفیت 

کارتان پول بگیرید، چرا باید سقف مشخص کرد؟

“گیرِ” بازاریابی شبکه ای

اینها همه عالی به نظر می رسند و عالی هم هستند. ولی این کار یک گیر 
دارد که خیلی ها به شما نمی گویند. گیرش این است:

شما باید قبول کنید که تامدتی افراد ناآگاه شما را مسخره خواهند کرد.
سیستم  در  هنوز  که  کسانی  مدتی  تا  که  است  این  بالا  جمله ی  معنای 
قدیمی زندگی و کار می کنند شما را دست کم می گیرند. آنها درک نخواهند 

کرد. آنها فکر می کنند شما عقل تان را از دست داده اید.

در واقع، لغت “قبول کنید” خیلی هم دقیق نیست. غیر از پذیرفتن باید کار 
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دیگری هم بکنید؛ باید نگاه ها و صحبت های تمسخرآمیز افراد ناآگاه را تحمل 
کنید. شـمـا قبل از اینکه آینده برسد و دیگران آن را حس کنند، دارید آینده 

را می بینید. شـمـا دست به کار شده اید تا زندگی تان را بهتر کنید.

دلیل دارد که مردم شما را دست کم می گیرند. دلیلش هم صرفاً این نیست 
که  کنم  می کنم کمک تان  گرفتار شده اند. سعی  قدیمی  در سیستم  آنها  که 
این نکته را بهتر متوجه شوید، چون اگر تصمیم بگیرید که حرفه تان بازاریابی 

شبکه ای شود، دانستن این نکته مهم است.

اکثر مردم یا قبلًا وارد بازاریابی شبکه ای شده اند یا کسی را می شناسند 
که وارد این کار شده باشد. در ذهنِ تقریباً همه ی کسانی که تصمیم می گیرند 
به بازاریابی شبکه ای مشغول شوند این می گذرد: »هوووم، پنج شش نفری را 
می شناسم که آنها هم وارد این کار می شوند! خواهرم که حتماً می آید! دوستم 
عاشق این جور کارها است. من چند نفر از این آدم های فوق العاده را می شناسم! 

باشه، وارد می شم.«

که  امیدوارند  فقط  آنها  نمی شوند،  حرفه  یک  وارد  آنها  دیگر،  عبارتی  به 
شانس بیاورند و چند نفر را ثبت نام کنند تا هزینه ی شروع کار خودشان دربیاید 
و بعد عقب بایستند و منتظر پارو کردن پول شوند. وسوسه ی اینکه یکی دیگر 
زحمت می کشد و من پول درمی آورم خیلی نیرومند است، ولی اغلب خیلی بد 

فهمیده می شود.

اینها هنوز کسب وکار واقعی را شروع نکرده اند، فقط یک بلیط بخت آزمایی 
دهن پرُکن خریده اند. یک بلیط بخت آزمایی را در نظر بگیرید که شش شماره 
دارد. هر کدام از این شماره ها نماینده ی یکی از کسانی است که فرد تازه وارد 
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تصور می کند قطعاً وارد بازاریابی شبکه ای خواهد شد. او سراغ آنها می رود و 
نتیجه نمی رسد  به  ندارد،  را وارد کار کند. و چون مهارت  آنها  سعی می کند 
ــ درست مثل بلیط بخت آزمایی. این فرصت را هم از دست می دهد و چون 
بدون رعایت اصول عمل کرده است، احتمالاً رابطه ی دوستی اش را هم برهم 

زده باشد.

به  اعتراف  و  قبول مسئولیت  به جای  و  پاره می کند  را  بلیط  آخر  دست 
جدّی نگرفتن کسب وکار خود، به بازاریابی شبکه ای گیر می دهد و همه جا جار 
می زند که »ببین، من توی این کار بودم و با هر کسی که می شناختم صحبت 

کردم. فایده ای نداشت. بازاریابی شبکه ای کار نشد. مراقب پولت باش.«
اگر به این کار به عنوان حرفه نگاه کنید با این جور حرف ها مواجه خواهید 
شد؛ با نظرات آدم های ناآگاه که خیال می کنند کارشان را درست انجام داده اند 
ولی به نتیجه نرسیده اند. اگر دست و پنجه نرم کردن با این وضعیت برای شما 
سخت است، بازاریابی شبکه ای کارِ شما نیست. ولی اگر می توانید تحمل کنید، 

دنیا مال شما می شود.

به دست می آورند.  را تحمل کنند پول گنده ای  این وضعیت  کسانی که 
ببینند، کسانی  که  نابینا کمک می کنند  آدم های  به  که  به کسانی  شرکت ها 
که به افراد ناآگاه آگاهی ببخشند، و کسانی که می توانند جماعتی از آدم های 

هم فکر بسازند پول نامحدود می دهند.

واقعیت است.«  من  آدم عین  برداشت  بگویند: »  دارند  بعضی ها دوست 
این حرف  به  قرن هاست که  دنیا  بزرگ  رهبران  متنفرم. همه ی  این حرف  از 
اعتنایی ندارند. اگر نلسون ماندلا گفته بود »برداشت آدم عین واقعیت است،« 

1

  . perception is reality1 
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چه می شد؟ اگر مارتین لوتر کینگ گفته بود »برداشت آدم عین واقعیت است،« 
چه می شد؟ اگر استیو جابز گفته بود »برداشت آدم عین واقعیت است،« چه 
می شد؟ رهبران بزرگ دنیا گفتند »واقعیت واقعیت است، و من می خواهم هر 

کاری از دستم برمی آید بکنم تا مردم این امر مسلمّ را درک کنند.«

حقیقت این است که بازاریابی شبکه ای بی نقص نیست، فقط بـهـتـر است. 
واقعیت همین است!



اگر مى خواهيد در بازاریابى شبكه ای مشغول شوید، 

مثل حرفه ای ها كار كنيد.

فصل دوم


