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                                                            Πρόλογος 
 
 

        Ύστερα από ένα µεγάλο διάστηµα εργασιών συντάξαµε και παρουσιάζουµε τη 

παρακάτω εργασία. Μια  εργασία που σκοπό έχει να αναδείξει και να παρουσιάσει το 

δικτυακό µάρκετινγκ σε όλους του τους τοµείς. Η επιλογή ανάπτυξης του 

συγκεκριµένου θέµατος µας ενδιαφέρει και µας ενδιέφερε ύστερα απ’τα  όσα 

αποκοµίσαµε και ακούσαµε απ’τον υπεύθυνο καθηγητή µας κ.Παξινό. 

         Το δικτυακό µάρκετινγκ εξελίσσεται σε µια µεγάλη και νέα µορφή εµπορίου. 

Το παραδοσιακό εµπόριο περνάει κρίση εδώ και χρόνια. Οι έµποροι και οι 

καταναλωτές µοιάζουν σαν δύο άσπονδοι εχθροί, αφού δεν υπάρχει ο πολύτιµος 

συνδυασµός, αυτός δηλαδή που κάνει το δικτυακό µάρκετινγκ προσιτό και φιλικό 

προς τον άνθρωπο. Όπως είδαµε το παραδοσιακό εµπόριο δεν συνδυάζει το τρίπτυχο 

της επιτυχίας δηλαδή ποιότητα, τιµή και αποδοτικότητα. Πάντα γίνεται συνδυασµός 

δύο χαρακτηριστικών και πολλές φορές  ενός. Σε αντίθεση µε το δικτυακό 

µάρκετινγκ όπου πάντα γίνεται συνδυασµός και τον τριών. Ο νέος αυτός τρόπος 

εµπορίου  συνδυάζει χρόνο, ποιότητα καθώς και ένα µεγάλο σύνολο απολαβών προς 

τον καθένα που ασχολείται µε την νέα αυτή πρόταση. Απολαβές οικονοµικές και 

ποιοτικές, όχι µόνο σε ότι έχει να κάνει µε την απλή έννοια της ποιότητας, αλλά και 

των ιδιοτήτων που έχουν τα προϊόντα του δικτυακού µάρκετινγκ, σε σχέση µε τα 

αντίστοιχα του παραδοσιακού εµπορίου. Σε ένα κόσµο στον οποίο µέχρι πρότινος 

κυριαρχούσε ο υπερκαταναλωτισµός και η σπατάλη, µε µειωµένο ελεύθερο χρόνο για 

τον άνθρωπο, µε αποτέλεσµα  να χάνονται στο βωµό του κέρδους και του χρήµατος 

οι αξίες της ζωής, παρουσιάστηκε η πρόταση του δικτυακού εµπορίου. 

Εξασφαλίζοντας τη ποιότητα των προϊόντων, παράλληλα µε τις θεραπευτικές τους 

δυνατότητες, την εξοικονόµηση χρόνου και τις ευκαιρίες που παρουσιάζονται στον 

άνθρωπο,που εκτός από καταναλωτής γίνεται πωλητής και ταυτόχρονα όχι µόνο να 

καταναλώνει αλλά και να αποκοµίζει χρόνο και χρήµα. Σίγουρα τα πράγµατα πλέον 

έχουν αλλάξει. Η οικονοµική κρίση έχει φέρει αλλαγές στο κόσµο του εµπορίου. 

Όµως µέσα από αυτή την εργασία καταλάβαµε πως όλα τείνουν στο δικτυακό 

εµπόριο. ∆εν υπάρχει τίποτα άλλο στο τοµέα του εµπορίου που να συνδυάζει χρόνο, 

χρήµα, τιµές, εθκαιρίες, φιλικότητα προς το περιβάλλον και ποιότητα. Παράλληλα 

είδαµε τις δυνατότητες για τη εξασφάλιση κέρδους, µονίµου, εφ’όρου ζωής για το 

καταναλωτή που θα αποφασίσει να γίνει πωλητής. Κάτι που ακούγεται δελεαστικό αν 
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δούµε το πώς διαγράφεται το µέλλον. Οι συντάξεις φαίνεται να εξαφανίζονται στο 

µέλλον, τα ταµεία αδειάζουν από την οικονοµική κρίση και ο άνθρωπος είναι 

µετέωρος. Αντίθετα οι εταιρίες δικτυακού µάρκετινγκ επιστέφουν χρήµα από τις 

αγορές µόνιµο και µεταβιβάσιµο. Μια µικρή βοήθεια η οποία γίνεται εύκολα µεγάλη! 

Αντιληφθήκαµε το πώς κάποιος µπορεί να βγει από το <<µαγκανοπήγαδο>>.   

         Θ θέλαµε να τονίσουµε πως η εργασία µας στηρίχθηκε στις πληροφορίες που 

υπάρχουν στο διαδίκτυο και σε πληροφορίες που µας έδωσαν συνάνθρωποί µας οι 

οποίοι έχουν ασχοληθεί ενεργά µε το τοµέα του δικτυακού µάρκετιγκ. Σηµαντική 

βοήθεια για µας αποτέλεσαν τα µαθήµατα και οι γνώσεις τις οποίες αποκοµίσαµε από 

τα µαθήµατα του οικονοµικού κύκλου της σχολής µας και από τους εκάστοτε 

καθηγητές, οι οποίοι µας πρόσφεραν σηµαντικά εφόδια κρίσης και αξιολόγησης του 

εµπορίου σε όλες του τις µορφές, ως υπόβαθρο για να µπορέσουµε να αντιληφθούµε 

τις έννοιες τοθ εµπορίου, τις µορφές του και των στοιχείων που το διέπουν.     
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                               1.Oι αρχές του ∆ικτυακού Marketing 

 

 

Υπάρχουν πολλές εταιρείες που προσφέρουν ευκαιρίες για ανάπτυξη µέσω 

∆ικτυακού Marketing, αλλά πολύ λίγες από αυτές είναι καταξιωµένες και έχουν 

αποδείξει την µεγάλη τους σταθερότητα στο χρόνο. Η Forever Living Products είναι 

σε αυτόν το χώρο εδώ και 27 χρόνια και έχει αποδείξει την άριστη ποιότητα των 

προϊόντων της, καθώς και το επιτυχηµένο της Marketing Plan, σε πάνω από 8 

εκατοµµύρια Συνεργάτες της σε παγκόσµια κλίµακα. 

 

Σας παραθέτουµε την παρακάτω λίστα για να σας καθοδηγήσει να βρείτε αυτό που 

ψάχνετε στο χώρο του ∆ικτυακού Marketing:  

 

1.1Τα Σηµεία ενός Καλού Συστήµατος ∆ικτυακού Marketing  

 

Ποιοτικά Προϊόντα  

Mια καλή σειρά προϊόντων είναι ένα από τα πιο σηµαντικά στοιχεία που κάνει µια 

επιχείρηση να διαφέρει από τις άλλες. Είναι δύσκολο να είσαι αξιόπιστος, όταν την 

ίδια στιγµή που πουλάς φίλτρα νερού, πουλάς και παπούτσια. Μια εταιρεία πρέπει να 

έχει ποιοτικά προϊόντα που διατηρούν τη φήµη τους ανεξάρτητα από την τιµή τους ή 

τα κίνητρα µε τα οποία προσφέρονται. Ψάξτε για τον αποδεδειγµένο ηγέτη της 

αγοράς. 

 

Όχι Προσπεράσµατα  

Κανένας από το δίκτυό σας δεν θα µπορέσει ποτέ να σας ξεπεράσει, και να βρεθεί σε 

υψηλότερο επίπεδο από εσάς. Αν κάποιος Συνεργάτης του δικτύου σας κάνει πολλές 

αγορές, τότε αυτόµατα ανεβάζουν κι εσάς στο επόµενο επίπεδο. Ψάξτε για εκείνο το 
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Σύστηµα Marketing που έχει φτιαχτεί για να επιβραβεύει εκείνους που βάζουν στην 

οµάδα τους ανερχόµενα αστέρια. 

 

∆εν χάνετε τη θέση σας 

O Συνεργάτης που µένει ανενεργός, δηλαδή εκτός πωλήσεων, ποτέ δεν υποβιβάζεται 

ή χάνει τη θέση του. Από τη στιγµή που κάποιος ανεβαίνει σε συγκεκριµένο επίπεδο, 

µπορεί να παραµείνει εκεί. Ένα καλό Σύστηµα Marketing σας αφήνει να 

ξεκουραστείς όταν το χρειάζεστε. 

 

Απόδοση Μπόνους στη Λιανική Τιµή του Προϊόντος  

Τα Μπόνους πρέπει να βασίζονται στις λιανικές τιµές των προϊόντων και όχι στη 

χονδρική τιµή που αγοράζουν οι Συνεργάτες. Αυτό σηµαίνει περισσότερα χρήµατα 

στο Συνεργάτη. 

 

Αποδεδειγµένη Οικονοµική Σταθερότητα - Μια συνεχόµενα σταθερή ανάπτυξη 

αποτελεί πάντα ένα σηµάδι για µια εταιρεία µε καλό ∆ικτυακό Marketing. Είναι πολύ 

χρήσιµο να γνωρίζουµε την οικονοµική κατάσταση της εταιρείας. Πάντα να 

αναζητάτε το διάγραµµα ανάπτυξης της εταιρείας, τα νούµερα πωλήσεων και τους 

µελλοντικούς στόχους της. Επίσης, δείτε το ιστορικό των πωλήσεων καθ’ όλη τη 

διάρκεια ζωής της εταιρείας. 

 

5 χρόνια Ελάχιστη Εµπειρία στο Χώρο 

Ένα καλά καθιερωµένο Σύστηµα ∆ικτυακού Marketing θα πρέπει να έχει εµπειρία 

τουλάχιστον πέντε χρόνων και σταθερή ανάπτυξη κατά τη διάρκεια λειτουργίας του. 

Ένα καλά στηµένο MLM θα αντέξει τους πρώτους κρίσιµους 18 µήνες, µε σταθερή 

διοίκηση και δυνατό Σύστηµα Marketing, δυναµικούς συνεργάτες και ποιοτικά 

προϊόντα. 

 

Πολλαπλές Ευκαιρίες για Αύξηση Εισοδήµατος  

Mαζί µε τις ποικίλες ευκαιρίες αύξησης εισοδήµατος που προσφέρονται στο 

συνεργάτη, υπάρχει ακόµα και το πλεονέκτηµα ότι µπορείτε να δουλεύετε λίγες ώρες 

(µερική απασχόληση) ή πλήρες ωράριο ακόµα και από το σπίτι. Βασικό πλεονέκτηµα 

για όσους ασχολούνται µε το ∆ικτυακό Marketing, είναι το γεγονός ότι µπορείτε να 

πολλαπλασιάσετε τις ευκαιρίες για να βγάλετε περισσότερα χρήµατα. Καθώς ψάχνετε 



 
9 

για ένα καλό MLM, κοιτάξτε να προσφέρει το δικαίωµα για πρόσθετα µπόνους, όπως 

και αυτό από τη συµµετοχή στα κέρδη (profit share), µπόνους ηγεσίας κι άλλα. 

 

Καταναλωτικά Προϊόντα  

Προϊόντα που καταναλώνονται εύκολα και καθηµερινά, είναι ιδανικά για µια 

δικτυακή επιχείρηση, αφού εύκολα µπορείτε να δηµιουργήσετε πιστούς πελάτες που 

θέλουν να αγοράζουν συστηµατικά αυτά τα προϊόντα. Ευχαριστηµένοι και τακτικοί 

πελάτες είναι η βάση για µια επιτυχηµένη επιχείρηση στο ∆ικτυακό Marketing. Αυτό 

µπορεί µόνο να βασιστεί πάνω σε ποιοτικά προϊόντα. Για παράδειγµα, είναι πολύ 

δύσκολο να εκπροσωπείτε µια εταιρεία που πουλάει συναγερµούς για το σπίτι. 

 

∆ίκτυο Εκτεταµένης Υποστήριξης 

Ένα δίκτυο εκτεταµένης υποστήριξης παίζει πολύ κρίσιµο ρόλο στην επιτυχία της 

επιχείρησης µε MLM. Αυτό σηµαίνει καλή εξυπηρέτηση συνεργατών, εκπαιδευτικά 

σεµινάρια, επιπλέον κίνητρα ή γενικότερα, ευκαιρίες για καλύτερη ανάπτυξη της 

επιχείρησής σας. Η δική σας επιτυχία αντιπροσωπεύει την επιτυχία της εταιρείας, 

εποµένως το σύστηµα υποστήριξης θα πρέπει να βασίζεται σε αυτή την ιδέα. 

 

∆ιεθνής Παρουσία  

Μια εταιρεία που λειτουργεί σε παγκόσµιο επίπεδο δείχνει ανάπτυξη, αξιοπιστία και 

ποιοτικά προϊόντα. Αυτό οφείλεται στην τεράστια πείρα της εταιρείας στο χώρο. Οι 

περισσότερες εταιρείες που δραστηριοποιούνται διεθνώς έχουν επιδείξει σταθερότητα 

και έχουν αποκτήσει πλούσια εµπειρία. 

 

1.2ΜΥΣΤΙΚΑ ΕΠΙΤΥΧΙΑΣ ΣΤΗΝ ∆ΟΥΛΕΙΑ ΚΑΙ ΣΤΙΣ ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

Οι κοσµογονικές αλλαγές, που σαρώνουν την παγκόσµια οικονοµία, είναι 

φυσικό να επιδρούν στα οικονοµικά µεγέθη των διαφόρων χωρών, 

δηµιουργώντας σηµαντικές ανακατατάξεις στις εγχώριες οικονοµίες. Οι 

εταιρείες µε χαρακτηριστικά εσωστρέφειας ,δεν µπορούν να διακρίνουν τις 

σαρωτικές αλλαγές που συµβαίνουν ΣΗΜΕΡΑ κιόλας, στα κανάλια διανοµής, 

στο σχεδιασµό προϊόντων, στα Μέσα Μαζικής Επικοινωνίας, στην 
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Τεχνολογία, στις ταχύτατα εξελισσόµενες επιστηµονικές µεθόδους 

Marketing και ∆ιαφήµισης. Ελίξεις που συµβαίνουν έξω από αυτές ,αλλά που 

αργά ή γρήγορα θα κτυπήσουν και τη δική τους πόρτα. 

Όλα αυτά σηµατοδοτούν την ανάγκη οι εταιρείες να επανεξετάσουν και 

πολλές φορές  να  αναθεωρήσουν , Στόχους , Στρατηγικές ,  Μεθόδους και 

Πρακτικές λειτουργίας, άλλοτε απαρχαιωµένες και άλλοτε µη αποδοτικές. 

Βιώσιµες και αποδοτικές θα βγουν οι Επιχειρήσεις που ικανοποιούν καλύτερα 

τους πελάτες τους. Σήµερα µια έξυπνη Επιχείρηση, δεν την ενδιαφέρουν µόνο 

οι πωλήσεις, αλλά η επένδυση σε µακροχρόνιες ικανοποιητικές σχέσεις µε 

τους πελάτες της, που βασίζονται στην εξυπηρέτηση, την ποιότητα και την 

αξία. 

Η γνωστή η φράση ενός γκουρού του marketing,είναι χαρακτηριστική : 

« Υπάρχουν τρεις τύποι Επιχειρήσεων : 

• εκείνες που κάνουν τα πράγµατα να συµβούν, 

• εκείνες που παρακολουθούν αυτά που συµβαίνουν, και 

• εκείνες που αναρωτιούνται τι συνέβη». 

Επειδή  είµαι βέβαιος ότι δεν θα θέλατε να ανήκετε στην Τρίτη κατηγορία, 

προσέξτε τα 7 Μικρά Μυστικά του marketing, χρήσιµα από την πιο µικρή 

µέχρι την πιο µεγάλη Επιχείρηση, που ελπίζω ότι θα  βοηθήσουν να 

κατανοήσετε καλύτερα την θέση σας στο νέο και συνεχώς εξελισσόµενο 

επιχειρηµατικό περιβάλλον, αλλά και τις λειτουργίες του µικρόκοσµου της 

δικής  σας επιχείρησής. 

ΠΡΩΤΟ  ΜΥΣΤΙΚΟ  : ΚΑΤΑΝΟΕΙΣΤΕ ΤΗΝ ΑΓΟΡΑ ΣΑΣ 
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Eνα µεγάλο λάθος που κάνουν πολλοί ιδιοκτήτες µικρών επιχειρήσεων, είναι 

ότι  ορισµένες φορές «µπαίνουν» σε µια δουλειά, είτε αυτή είναι παραγωγή ή 

εµπορία ενός προϊόντος , είτε δηµιουργία µιας υπηρεσίας, χωρίς πρώτα να 

έχουν κατανοήσει την «αγορά» του χώρου αυτού: δηλαδή τι πραγµατικά 

επιθυµεί αυτή η αγορά - ΚΑΙ ΟΧΙ  τι χρειάζεται ή έχει ανάγκη. 

Είναι βασικό να ΜΗΝ συγχέεται τις «Επιθυµίες» µε τις «Ανάγκες». Οι 

άνθρωποι δεν αγοράζουν οπωσδήποτε αυτά που έχουν ανάγκη, αλλά κυρίως 

αυτά που επιθυµούν. Για παράδειγµα..: 

....δεν σας έτυχε ποτέ, να γνωρίσετε κάποιον ή κάποια, που ξεκίνησε να 

αγοράσει ένα ζευγάρι παντόφλες, που είχε ανάγκη και τελικά να γυρίσει σπίτι, 

µε ένα πουκάµισο, σακάκι και παπούτσια. Η τι γίνεται µε τον πελάτη του S/M, 

που πάει να αγοράσει ένα γάλα και επιστρέφει µε µπισκοτάκια ,χυµούς, 

συκωτάκια γαλοπούλας και άλλα προϊόντα. 

Οι άνθρωποι αγοράζουν πάντα ότι επιθυµούν (ακόµα και όταν δεν έχουν 

χρήµατα) και όχι ότι χρειάζονται. Αν προσπαθήσετε να πουλήσετε κάτι που ο 

κόσµος δεν επιθυµεί να αγοράσει, είναι φυσικό ότι δεν  θα µπορέσετε ποτέ να 

το πουλήσετε . Άλλο παράδειγµα...: 

...Είναι προφανές ότι αν επιχειρήσετε σήµερα να πουλήσετε µαυρόασπρες 

τηλεοράσεις, θα σας περάσουν για γραφικό....Είναι αµφίβολο µάλιστα αν θα 

καταφέρετε να δώσετε, έστω και µία δωρεάν. Αντίθετα , αν επιχειρήσετε να 

πωλήσετε τηλεοράσεις τύπου plasma, θα βρεθούν πολλοί αγοραστές - ακόµα 

κι αν είναι ακριβότερες -, ενώ και οι µη δυνάµενοι να τις αγοράσουν, είναι 

βέβαιο ότι επιθυµούν να το κάνουν, µόλις αποκτήσουν την οικονοµική 

δυνατότητα. 
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Μια επικερδής «αγορά», αποτελείται από ανθρώπους, οι οποίοι έχουν 

ΕΝΤΟΝΕΣ Επιθυµίες, οι οποίες όµως παραµένουν ΑΝΙΚΑΝΟΠΟΙΗΤΕΣ. 

Τόσο ανικανοποίητες, που θα τρέξουν να αγοράσουν την δική σας πρόταση - 

λύση, είτε είναι προϊόν είτε Υπηρεσία. 

Μια επικερδής «αγορά» , είναι µια λίµνη µε χιλιάδες πεινασµένα ψάρια. Το 

µόνο που χρειάζεται να κάνετε, είναι να ρίξετε το δόλωµα και να αρχίσετε το 

φαγοπότι. 

Για να κατανοήσετε την αγορά σας, πρέπει να θέσετε στον εαυτό σας, τα πιο 

κάτω ερωτήµατα : 

∀•        Υπάρχουν στην «αγορά» µου τοµείς, οι οποίοι εξυπηρετούνται ή 

όχι ? 

∀•        Υπάρχουν στην «αγορά» µου τοµείς, για τα προϊόντα µου ικανοί 

σε µέγεθος για να βγάλω λεφτά? 

∀•        Πόσο µερίδιο αυτής της «αγορά» χρειάζεται να καταλάβω, ώστε 

να καλύψω πρώτα τα έξοδά µου.? 

∀•        Ο ανταγωνισµός που υπάρχει στην «αγορά» µου, µου επιτρέπει 

να είµαι κερδοφόρος ή βιώσιµος.? 

∀•        Ποια είναι τα αδύνατα σηµεία του ανταγωνισµού , που µπορώ να 

εκµεταλλευτώ? 

∀•        Η «αγορά» εκτιµά και θέλει την δική µου ανταγωνιστική πρόταση 

? 

ΜΥΣΤΙΚΟ ∆ΕΥΤΕΡΟ: ΚΑΤΑΝΟΕΙΣΤΕ ΤΟΥΣ ΠΕΛΑΤΕΣ ΣΑΣ 
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Το να κατανοήσετε βαθιά τους πελάτες σας - ακόµα και έναν-έναν χωριστά, 

είναι το πρώτο βήµα για εύκολες πωλήσεις. 

Έως ότου κατανοήσετε 

• Ποιος είναι ο πελάτης σας 

• Τι επιθυµεί             και 

• Τι είναι αυτό που τον παρακινεί να αγοράσει από εσάς, 

Μέχρι  τότε , δεν µπορείτε να ετοιµάσετε ένα αποτελεσµατικό marketing 

plan. 

Για να αρχίσετε να κατανοείτε τους πελάτες σας, πρέπει να υποβάλλεται στον 

εαυτό σας τα παρακάτω ερωτήµατα τέτοια όπως ; 

• Με ποιο τρόπο ένας πιθανός πελάτης µου, αγοράζει σήµερα τα 

αντίστοιχα ανταγωνιστικά προϊόντα (από µαγαζί- από το ∆ιαδίκτυο - 

από Πωλητή - από telemarketing ?) 

• Ποιος είναι ο κύριος αγοραστής και αυτός που επηρεάζει την 

διαδικασία αγοράς ( η σύζυγος, η γραµµατέας, ο πωλητής, ο βοηθός)..? 

• Τι είδους προφίλ έχουν οι πελάτες µου..? π.χ τι οικονοµικού ή 

µορφωτικού επιπέδου είναι ή ακόµα από πού ενηµερώνονται 

(εφηµερίδες, περιοδικά, τηλεόραση) 

• Ποιο είναι το κίνητρο της « οµάδας στόχου» των πελατών µου για να 

αγοράσουν (να φαίνονται όµορφοι, να γίνουν πλούσιοι, να είναι υγιείς, 

να είναι δηµοφιλείς, να είναι ανταγωνιστικοί.) 
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Αυτό το συστατικό στοιχείο του marketing, η «ικανοποίηση» δηλαδή των 

«ανθρωπίνων επιθυµιών», έχει εκφραστεί από χιλιάδες επιχειρήσεις, ως 

Αρχή τους ή σύνθηµά τους. Ας δούµε µερικά: 

«  Εσύ είσαι το αφεντικό »         United Airlines 

«   Το φτιάχνουµε όπως σε βολεύει » Burger King 

«  Αγάπα τον πελάτη ,όχι το προϊόν » 

«   φτιάξε αυτό που θα πουλήσει, αντί να προσπαθείς να πουλήσεις αυτό 

που θα φτιάξεις » 

Ιάπωνας µάλιστα επιχειρηµατίας έφτασε στο σηµείο να δηλώνει : 

« Οι Στόχοι µας πάνε πέρα από την ικανοποίηση του πελάτη. Σκοπός 

µας είναι ο ενθουσιασµός του πελάτη» 

Γιατί όµως είναι τόσο σηµαντικό και ζωτικό θα έλεγα - για µια επιχείρηση 

γεγονός - η ικανοποίηση του πελάτη...? 

Για ένα και µόνο απλό λόγο , που τον γνωρίζετε και εσείς... 

............Για το Κέρδος...! 

Και το εξηγώ.: 

Οι πελάτες µιας εταιρείας είναι δύο ειδών : οι Παλαιοί Πελάτες και οι Νέοι 

Πελάτες. Επειδή όµως το κόστος προσέλκυσης Νέων Πελατών είναι πάντοτε 

πολύ µεγαλύτερο από αυτό της διατήρησης των Παλαιών Πελατών, φροντίστε 

να κρατάτε τους πελάτες σας µε χέρια και µε δόντια....Μ' αυτήν την µέθοδο 

έχετε την ελπίδα ότι κάποτε θα φτάσετε στο σηµείο να έχετε την πολυτέλεια 
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, να διαπραγµατευτείτε µε καλύτερους όρους µε τους λιγότερο αποδοτικούς 

πελάτες. 

Το µυστικό της διατήρησης των πελατών είναι η Ικανοποίησή τους. Ο 

Ικανοποιηµένος πελάτης : 

∀•        Αγοράζει ξανά 

∀•        Λέει καλά λόγια στους άλλους για την εταιρεία 

∀•        ∆ίνει λιγότερη σηµασία στα προϊόντα και την διαφήµιση του 

ανταγωνισµού. 

∀•        Αγοράζει και άλλα προϊόντα της ίδιας Εταιρείας 

 

ΜΥΣΤΙΚΟ  ΤΡΙΤΟ :  ∆ΗΜΙΟΥΡΓΕΙΣΤΕ ΤΗΝ ∆ΙΚΗ ΣΑΣ 

«ΓΩΝΙΤΣΑ» 

.......στο µυαλό του υποψήφιου πελάτη σας. ∆ηµιουργείστε χώρο στο µυαλό του 

υποψήφιου πελάτη σας, για το προϊόν σας ,την υπηρεσία σας ή ακόµα και για 

το άτοµό σας. Υπάρχουν αρκετές στρατηγικές για τον σκοπό αυτό, αλλά 

ελπίζω να δοθεί µια άλλη ευκαιρία για να τους αναλύσουµε. 

Γεγονός είναι ότι κυρίαρχη ιδέα στο να καταλάβετε θέση στο µυαλό του 

πελάτη σας είναι η διαφοροποίηση. 

Η διαφοροποίηση αφορά, το προϊόν , την υπηρεσία , την εικόνα ακόµα και το 

προσωπικό µιας επιχείρησης. 

Πολλοί ειδικοί ισχυρίζονται ότι µια επιχείρηση πρέπει να αναπτύξει µόνο µία 

πρόταση διαφοροποίησης στην οποία και πρέπει σταθερά να επιµείνει. Κάθε 
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επιχείρηση ή προϊόν πρέπει να επιλέξει µία ιδιότητα και να αρχίσει να 

διαφηµίζεται, ότι είναι το καλύτερο σε σχέση µε αυτήν. Οι καταναλωτές έχουν 

την τάση να θυµούνται το «Νο ένα» από τα πλεονεκτήµατα, κυρίως λόγω της 

πληθώρας τον µηνυµάτων. Τα κυριότερα από τα «Νο ένα» πλεονεκτήµατα 

είναι : η «καλύτερη ποιότητα», η «καλύτερη εξυπηρέτηση», η «χαµηλότερη 

τιµή», η «υψηλότερη αξία», η « πιο προηγµένη τεχνολογία». Η οδοντόκρεµα 

Crest για παράδειγµα, προωθεί την προστασία ενάντια στα σφραγίσµατα, ενώ 

η Mercedes προωθεί την εκπληκτική ποιότητα κατασκευής των αυτοκινήτων 

της. 

Μπορείτε να είστε δικηγόρος εξειδικευµένος σε «αστικές υποθέσεις» ή ένας 

«ιατρικός επισκέπτης» ή ένας «εργάτης βιοµηχανίας». Εσείς αποφασίζετε. 

Βεβαιωθείτε όµως πως έχετε διαλέξει µια «κόγχη» που σας ενδιαφέρει , σας 

ταιριάζει και είναι εύκολο να επικοινωνήσετε µαζί της. Όση βαρύτητα και να 

επιχειρήσω να δώσω στο σηµείο αυτό, δεν είναι αρκετή. ∆εν υπάρχει τίποτα 

πιο καταστροφικό, απ' το να διαλέξετε µια γωνιά, µε την οποία δεν µπορείτε 

να επικοινωνήσετε ή θα σας κοστίσει πολύ να επικοινωνήσετε 

Αν ισχυριστείτε ότι «πελάτης στόχος» σας. Μπορεί να είναι ο ΚΑΘΕΝΑΣ, 

τότε πελάτης σας δεν θα είναι ΚΑΝΕΝΑΣ. Η αγορά είναι ασφυκτικά γεµάτη 

από ανταγωνισµό. Έτσι, νοµίζω ότι θα έχετε µεγαλύτερη επιτυχία και 

µεγαλύτερη πιθανότητα να επιζήσετε, πηδώντας σε µια λακκούβα µε νερό, 

παρά σε έναν ωκεανό. Εξασφαλίστε την δικά σας γωνιά και βάλτε σαν πρώτο 

στόχο να επικρατήσετε σε αυτήν, κατόπιν ίσως αποφασίσετε να πάτε σε µια 

δεύτερη ( ποτέ όµως πριν κυριεύσετε και επικρατήσετε στην πρώτη )! 

 

ΜΥΣΤΙΚΟ  ΤΕΤΑΡΤΟ : ΑΝΑΠΤΥΞΤΕ ΤΟ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑΚΟ ΣΑΣ 

ΜΗΝΥΜΑ 
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Το «Επικοινωνιακό σας Μήνυµα» ή αλλιώς «Μήνυµα marketing», δεν λέει 

µόνο στους υποψήφιους πελάτες σας τι κάνετε, αλλά τους προτρέπει ΝΑ 

ΓΙΝΟΥΝ πελάτες σας. Θα πρέπει να αναπτύξετε δύo τύπους µηνυµάτων 

marketing: 

Το πρώτο µήνυµα πρέπει να είναι σύντοµο και επί του θέµατος. Το έχουν 

αποκαλέσει και «οµιλία ασανσέρ»  ή και  «ακουστικό λογότυπο».Είναι η 

απάντηση σε κάποιον που σας ρωτά « Με Τι ακριβώς Ασχολείστε ?» 

Το δεύτερο µήνυµα, είναι το πλήρες επικοινωνιακό σας µήνυµα, το οποίο θα 

περιλαµβάνεται σε όλα σας τα υλικά marketing και κάθε προβολή σας. Για να 

κάνετε το µήνυµά σας marketing, επιβλητικό και πειστικό πρέπει να περιέχει 

τα ακόλουθα στοιχεία: 

"1.       Μια εξήγηση (ερµηνεία), του προβλήµατος των υποψηφίων 

πελατών σας. 

"2.     Αποδείξτε ότι το πρόβληµα είναι τόσο σηµαντικό, που πρέπει να 

λυθεί τώρα , αµέσως , χωρίς καθυστέρηση. 

"3.     Μια ερµηνεία , όσον αφορά το γιατί είστε το µόνο άτοµο ή 

επιχείρηση, που µπορεί να τους λύσει το πρόβληµα. 

"4.     Μια εξήγηση ( ανάλυση ) των πλεονεκτηµάτων που θα έχει, 

χρησιµοποιώντας τη δική σας λύση ή πρόταση. 

"5.     Παραδείγµατα και πειστήρια από ανθρώπους (πελάτες), που 

βοηθήθηκαν από εσάς µε παρόµοια προβλήµατα. 

"6.     Μια ερµηνεία όσον αφορά τις τιµές, προµήθειες και τρόπους 

πληρωµής. 
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"7.     Την ανεπιφύλακτη εγγύησή σας. 

 

 

ΠΕΜΠΤΟ ΜΥΣΤΙΚΟ:  ΚΑΘΟΡΙΣΤΕ ΤΟΝ ΦΟΡΕΑ  MARKETING 

 

Θυµάστε όταν ανέφερα το πόσο κρίσιµο είναι να επιλέξετε την δική σας 

«γωνιά» στο µυαλό του υποψήφιου πελάτη σας, στην οποία εύκολα 

µπορείτε να επικοινωνήσετε? Όταν πρόκειται τώρα να επιλέξετε τον 

φορέα marketing, θα καταλάβετε γιατί είναι τόσο σηµαντική η 

προηγούµενη συµβουλή. 

Ο φορέας marketing ,είναι το όχηµα το οποίο χρησιµοποιείτε για να 

µεταφέρει το επικοινωνιακό σας µήνυµα. Είναι πολύ σηµαντική και κρίσιµη 

η επιλογή του φορέα, καθώς σας δίνει την «υψηλότερη» επιστροφή της 

δαπάνης marketing. Αυτό σηµαίνει ότι πρέπει να επιλέξετε το µέσον 

εκείνο, το οποίο παραδίδει το επικοινωνιακό µήνυµά σας, σε όσο το 

δυνατόν περισσότερους υποψήφιους πελάτες της «γωνιάς» σας, µε το 

χαµηλότερο δυνατόν κόστος. 

Τα παρακάτω αποτελούν µερικά από τα εργαλεία που έχετε στην διάθεσή 

σας, για να κρατάτε το µήνυµά σας στην επικαιρότητα. 

Εφηµερίδες  -  περιοδικά  -  Τηλεόραση  -  Ραδιόφωνο  -  Αγγελίες  -  

Αφίσες  -  Επιστολές  -  Κάρτες  -  Προσπέκτους  -  Επιχειρηµατική 

Κάρτα  -  Ταµπέλες  -  Σηµαίες  -  ∆ελτία Τύπου  -  ∆ειγµατισµοί  -  

Συσκευασίες  -  Happenings  -  Κατάλογοι  -  Εκθέσεις  -  Επιδείξεις  - 

 Telemarketing  -  E-mails  -  Website  -  ∆ιοργάνωση Λαχειοφόρων - 
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Επιχειρηµατικό ∆ώρο  -  Άρθρα σε Έντυπα ....... και πολλά άλλα..... 

Το κόλπο όµως , είναι να µεταφέρετε το µήνυµά σας, χρησιµοποιώντας το 

σωστό µέσο. Θα ήταν λάθος να διαφηµιστείτε σε µία κοινωνία 

συνταξιούχων µε ένα θορυβώδες ραδιοφωνικό µήνυµα ή σε έναν 

ραδιοφωνικό σταθµό µουσικής ραπ. Είναι εντελώς αταίριαστα η αγορά , το 

µήνυµα και το µέσον. Η επιτυχία έρχεται µε το σωστό ταίριασµα των τριών 

αυτών στοιχείων. 

 

ΜΥΣΤΙΚΟ  ΕΚΤΟ :   ΘΕΣΤΕ ΣΤΟΧΟΥΣ,... ΣΤΟΧΟΥΣ,..... 

ΣΤΟΧΟΥΣ 

 

Η θέσπιση στόχων είναι κρίσιµοι για τη επιτυχία σας . Μια «ευχή» είναι 

ένας ανοµολόγητος στόχος. Εάν δεν καταγράψετε τους στόχους σας, θα 

συνεχίζετε µόνιµα να εύχεστε για την επιτυχία. 

Όταν θέτετε στόχους χρησιµοποιείστε την έξυπνη συνταγή : 

Βεβαιωθείτε ότι οι στόχοι σας είναι: 

1. Λογικοί   2. Μετρήσιµοι  3. Εφικτοί   4. Ρεαλιστικοί  και  5. Χρονικά 

Ακριβείς 

Οι στόχοι σας πρέπει να περιλαµβάνουν οικονοµικά στοιχεία όπως : 

Ετήσιες πωλήσεις, Μικτό Κέρδος, Πωλήσεις/Πωλήτή, Πωλήσεις/Τρέχον 

µέτρο Ραφιού κλπ ανάλογα µε το είδος της επιχείρησης. Πρέπει όµως ν 
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περιλαµβάνουν και ποσοτικά και ποιοτικά στοιχεία ,όπως πωληθέντα 

τεµάχια ή  διαµόρφωση της δοµής του πελατολογίου κλπ. 

 

 

ΜΥΣΤΙΚΟ ΕΒ∆ΟΜΟ : ∆ΗΜΙΟΥΡΓΕΙΣΤΕ  ΤΟΝ   ΠΡΟΥΠΟΛΟΓΙΣΜΟ 

   ΣΑΣ MARKETING 

Ένας προϋπολογισµός marketing, µπορεί να αναπροσαρµοσθεί πολλές 

φορές ανάλογα µε το πόσο ακριβείς θέλετε να είστε ή να έχετε µια 

σφαιρική εκτίµηση του κόστους σας. Καµιά φορά το καλύτερο είναι να 

κάνετε και τα δύο : πρώτα να κάνετε µια γενική σφαιρική προσέγγιση και 

κατόπιν να προσαρµόσετε και να προσθέσετε περισσότερες λεπτοµέρειες. 

Αν είστε στην δουλειά πάνω από ένα χρόνο και αναζητάτε τις σχετικές µε 

το marketing  δαπάνες σας, µπορείτε εύκολα να υπολογίσετε το «κόστος 

ανταπόκρισης πελάτη» ή το «κόστος πώλησης» ενός προϊόντος  

διαιρώντας τον ετήσιο τζίρο και τα έξοδα marketing µε τον αριθµό των 

µονάδων που πουλήθηκαν ( ή των αποκτηθέντων πελατών). 

Το επόµενο βήµα είναι να πάρετε το κόστος πώλησης µιας µονάδας (ή 

απόκτησης ενός πελάτη) και απλώς να το πολλαπλασιάσετε µε τις 

µονάδες που πουλήσατε (ή τους πελάτες που αποκτήσατε). Το 

αποτέλεσµα αυτού του υπολογισµού θα σας δώσει µια σφαιρική εκτίµηση 

του τι χρειάζεστε να επενδύσετε, για να επιτύχετε τους στόχους του 

επόµενου έτους. 
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Ο ΡΟΛΟΣ ΣΟΥ ΣΤΟ ∆ΙΚΤΥΑΚΟ MARKETING 

1.3ΕΡΩΤΗΣΕΙΣ ΠΟΥ ΖΗΤΟΥΝ ΑΠΑΝΤΗΣΕΙΣ 

1. Ποια είναι η γνώµη µου για την εταιρία µε την οποία επέλεξα να 

συνεργαστώ; 

2. Ποια είναι η γνώµη µου για τα προϊόντα µου και τις υπηρεσίες που 

αντιπροσωπεύουν τα προϊόντα µου; 

3. Ποια είναι η γνώµη µου για το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ ώ επιχείρηση και 

προσέγγιση της αγοράς; 

4. Ποια είναι η γνώµη των άλλων για τον συγκεκριµένο χώρο, την εταιρία και 

τα προϊόντα που αντιπροσωπεύω; 

5. Ποια είναι η γνώµη µου για τα χρήµατα που µπορεί να µου αποδώσει; 

6. Πιστεύω ότι κάποιος µπορεί να τα παρατήσει σε αυτή την εταιρία χωρίς 

σκληρή συστηµατική δουλειά και χωρίς να τα παρατήσει; 

7. Εγώ πιστεύω το παραπάνω (6) για µένα; 

8. Πιστεύω ότι µπορώ να πετύχω σε αυτή την επιχείρηση; Πιστεύω πως θα 

πετύχω; Πιστεύω στον εαυτό µου; 

Η ΗΓΕΣΙΑ ΘΑ ΓΙΝΕΙ ΣΟΒΑΡΗ 

1. Όταν εσείς αντιµετωπίζετε σοβαρά το δικτυακό µάρκετινγκ. 

2. Όταν αντιµετωπίζετε σοβαρά τον χρόνο σας. 

3. Όταν αρχίσετε να υπηρετείτε µε σοβαρότητα την οµάδα σας. 

4. Όταν αρχίσετε να αντιµετωπίζετε µε σοβαρότητα τον εαυτό σας. 

Να είστε Ηγέτης σηµαίνει να είστε αρχιυπηρέτης των ονείρων των άλλων. 

· Εστιάστε στους συνεργάτες κι όχι στα έσοδα. 
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· Εστιάστε στους ανθρώπους κι όχι στο κέρδος. 

· Εστιάστε στην προσπάθεια να βοηθήσετε τους άλλους να πετύχουν κι όχι 

στα χρήµατα. 

· Εστιάστε στο βάθος σας και όχι στα ποσοστά από αυτούς. 

Ηγέτης είναι κάποιος που ξέρει που πηγαίνει και διαθέτει την ικανότητα να 

παρακινεί και άλλα άτοµα να τον ακολουθούν. 

· Πού πηγαίνουµε, 

· Πως θα φτάσουµε εκεί, 

· Γιατί ακολουθούµε αυτό το δρόµο. 

Ηγεσία σηµαίνει να δείχνεις σε κάποιον τον δρόµο και στη συνέχεια να 

βγαίνεις από το δρόµο του. 

Ηγεσία σηµαίνει να παρέχεις το όραµα, τις δεξιότητες και τα κίνητρα. 

1.4 ΟΙ ΒΑΘΜΙ∆ΕΣ ΤΗΣ ∆ΕΣΜΕΥΣΗΣ ΣΤΟ ∆ΙΚΤΥΑΚΟ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ 

1. ΓΙΑ ΠΛΑΚΑ: Μία ξαφνική παρόρµηση, χωρίς σοβαρότητα. 

2. ΧΑΖΟΛΟΓΗΜΑ. 

3. ΓΙΑ ΧΌΜΠΙ. 

4. ΜΙΑ ΧΑΡΙΤΩΜΕΝΗ ΜΙΚΡΗ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ. 

5. ΜΙΑ ΜΙΚΡΗ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ ΜΕ ΒΑΣΗ ΤΟ ΣΠΙΤΙ. 

6. ΜΙΑ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ ΜΕ ΑΥΞΗΜΕΝΕΣ ΠΡΟΣ∆ΟΚΙΕΣ ΚΑΙ ΠΡΟΣΩΠΙΚΗ 

∆ΕΣΜΕΥΣΗ. 

7. ΜΙΑ ΕΥΚΑΙΡΙΑ. 

8. Η ∆ΙΚΗ ΜΟΥ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ. 
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9. Η ∆ΙΚΗ ΜΟΥ ΕΥΚΑΙΡΙΑ. 

10. Η ∆ΙΚΗ ΜΟΥ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ, Η ∆ΙΚΗ ΜΟΥ ΕΥΚΑΙΡΙΑ, Η ∆ΙΚΗ ΜΟΥ 

ΣΤΙΓΜΗ, ΤΟ ∆ΙΚΟ ΜΟΥ ΟΧΗΜΑ. 

Το 10 σηµαίνει: Η επιχείρηση είµαι Εγώ και εγώ Είµαι η επιχείρηση. Αυτή είναι 

η απόλυτη προσωπική δέσµευση. 

ΟΙ ΜΥΘΟΙ ΣΤΟ ∆ΙΚΤΥΑΚΟ MARKETING 

• Το 90% των ανθρώπων που ασχολούνται µε το δικτυακό µάρκετινγκ 

δεν τα καταφέρνουν. Μόνο το 10% έχει ένα σηµαντικό εισόδηµα από 

την δικτυακή του επιχείρηση. 

• Και µόνο το 5% έχει τα εισοδήµατα που εµφανίζονται στις 

παρουσιάσεις της επιχειρηµατικής ευκαιρίας. 

Τι συµβαίνει λοιπόν;  

Είναι µύθος το δικτυακό µάρκετινγκ ή είναι λάθος τρόπος µε τον οποίο οι 

άνθρωποι που ξεκινούν διδάσκονται να το κάνουν;  

 

1.5 ΟΙ 7 ΜΥΘΟΙ ΤΗΣ ΓΡΑΜΜΗΣ ΑΝΑ∆ΟΧΗΣ ΣΑΣ  

 

Το δικτυακό µάρκετινγκ είναι η πιο γρήγορα αναπτυσσόµενη µέθοδος διανοµής 

προϊόντων και υπηρεσιών που πάνω από 60 χρόνια ανατρέπει τα επιχειρηµατικά 

δεδοµένα. Και µάλιστα παράλληλα αποτελεί και την µοναδική µέθοδο που 

αποτελεί µοναδικό επιχειρηµατικό µοντέλο που ο καθένας µε ελάχιστη επένδυση 

µπορεί να έχει την δική του επιχείρηση.  

Περισσότεροι από 40 εκατοµµύρια άνθρωποι σε περισσότερες από 125 χώρες σε 

όλο τον κόσµο διακινούν µέσω του δικτυακού µάρκετινγκ προϊόντα και 

υπηρεσίες που ξεπερνούν σε τζίρο τα 20 δισεκατοµµύρια δολάρια ΗΠΑ.  

Το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ αποτελεί την πιο σύγχρονη απάντηση στα 

παραδοσιακά συστήµατα επιχειρήσεων, εργασίας και επιχειρηµατικότητας. Τα 

προϊόντα που διακινούνται µόνο µέσω των ανεξάρτητων διανοµέων (δικτυωτών) 

είναι µοναδικά και πολλά από αυτά συνδυάζουν καινοτοµίες που δεν µπορεί να 

βρει αλλού ο καταναλωτής.  
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∆εν υπάρχει άλλο επιχειρηµατικό µοντέλο που να προσφέρει την ευκαιρία στον 

µέσο άνθρωπο να δηµιουργήσει την δική του επιχείρηση- µε µηδενικό κόστος 

έναρξης και χαµηλά έξοδα λειτουργίας- να εργάζεται όποτε θέλει και µπορεί σε 

αυτή, και να µπορεί σε 2-5 χρόνια να εξασφαλίσει τη ροή ενός παραµένοντος 

εισοδήµατος που να του εξασφαλίζει την οικονοµική του ελευθερία.  

 

Όλα αυτά είναι γεγονός. Είναι πραγµατικότητα.  

 

Γιατί όµως τόσα χαµηλά επίπεδα επιτυχίας των ανθρώπων; Γιατί η συντριπτική 

πλειοψηφία παραµένουν απλά χρήστες των προϊόντων και δεν κάνουν την 

επιχείρηση, ή αποχωρούν;  

 

Απλά γιατί τα εργαλεία που τους προτείνουν να χρησιµοποιήσουν για να να 

αναπτύξουν την επιχείρηση τους δεν λειτουργούν.  

 

Όσα σας µαθαίνουν (κατά κανόνα) οι ανάδοχοι σας δεν δουλεύουν για εσάς. Αυτό 

είναι το πρόβληµα . Κι αν πραγµατικά θέλετε να επιτύχετε στο ∆ικτυακό 

Μάρκετινγκ, τότε πρέπει να µην ακούτε αυτά που σας λέει η γραµµή 

αναδοχής σας!!!  

Σας κάνει εντύπωση; Όµως αυτή είναι η πραγµατικότητα.  

 

Λίγα λόγια περισσότερα; Εντάξει.  

 

Υπάρχουν ένα µέγεθος ρούχων για όλους; Όχι βέβαια. Το ίδιο συµβαίνει και µε 

τον τρόπο δουλειάς και την επιτυχία στο δικτυακό µάρκετινγκ. Ο καθένας έχει 

τον δικό του τρόπο και επιτυχία. Και αυτός ο δρόµος δεν αντιγράφεται. Ούτε 

διδάσκεται.  

 

Να λοιπόν οι 7 µύθοι που λένε οι Γραµµές αναδοχής, και γνωρίζουν ότι είναι 

µύθοι. (Γιατί το κάνουν; Αλά γιατί είναι εύκολο να το διδάξουν και δεν έχουν την 

διάθεση να ερευνήσουν περισσότερο).  

ΜΥΘΟΣ 1: Το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ κάνει για όλους  

Αν έκανε για όλους τότε δεν θα ήταν η µεγάλη επιχειρηµατική ευκαιρία που 

υπόσχεται. Είναι σαφές αυτό που γράφω. Το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ είναι 
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ανοικτό για όλους, κάνει όµως για όσους είναι διατεθειµένοι να κάνουν πράγµατα 

για να βελτιώσουν τη ζωή τους. Το ∆Ικτυακό Μάρκετινγκ µπορεί να κάνει κάτι 

γιαν όσου θέλουν να κάνουν κάτι για να αλλάξουν τη ζωή του.  

 

Έτσι λοιπόν η ανοησία που λέγεται στο ξεκίνηµα της επιχείρησης "Φτιάξε τη 

Λίστα όλων των ανθρώπων που γνωρίζεις", είναι το χειρότερο και σίγουρα 

αναποτελεσµατικό µέσο για να βοηθήσεις κάποιον να ξεκινήσει την επιχείρηση 

του. Είναι το κλασσικό λάθος:άλλο γνωστοποίηση της επιχείρησης και άλλο 

πρόσκληση να συν δεθείς ή να αγοράσει από την επιχείρηση.  

 

ΜΥΘΟΣ 2: ΤΑ ΠΡΟΪΟΝΤΑ ΚΑΝΟΥΝ ΑΠΟ ΜΟΝΑ ΤΟΥΣ ΤΗ ∆ΟΥΛΕΙΑ  

 

Ένας µύθος που στηρίζεται σε µια πραγµατικότητα. Τα προϊόντα της εταιρίας 

δικτυακού µάρκετινγκ µε τα οποία κτίζεις την επιχείρηση σου πρέπει να είναι 

εξαιρετικά. ∆ηλαδή αν δεν σου ήσουν επιχειρηµατίας σε αυτή την εταιρία αλλά 

απλός πελάτης θα τα αγόραζες στην λιανική τιµή που εσύ τα προτείνεις;. Αυτή 

είναι µια ερώτηση στην οποία θα πρέπει να απαντήσεις Ναι.  

Παρόλα αυτά η εξαιρετική ποιότητα και χρησιµότητα των προϊόντων δεν 

σηµαίνει ότι έχουν πόδια και περπατούν µόνα τους!!! Κάποιοι πρέπει να 

εκπαιδεύουν τους καταναλωτές για την χρήση και χρησιµότητα τους. Και αυτή 

τη δουλειά κάνεις και για αυτή αποζηµιώνεσαι µε βάση τις αγορές που έγιναν 

από το δίκτυο σου κάθε µήνα. Για σκέψου και αλλιώς . Αν ο µύθος ίσχυε τότε τι 

µας ήθελαν οι εταιρίες δικτυακού µάρκετινγκ;  

 

ΜΥΘΟΣ 3: ΤΗΝ ∆ΟΥΛΕΙΑ ΘΑ ΤΗΝ ΚΑΝΕΙ Η ΓΡΑΜΜΗ ΑΝΑ∆ΟΧΗΣ ΣΟΥ  

 

Αν και είναι αστείο να το πιστέψει κάποιος, πράγµατι αυτό είναι πολύ 

διαδεδοµένο. Μην συγχέεις την υποστήριξη που µπορεί να έχει -και πρέπει να 

έχει- ο κάθε νέος δικτυωτής απ[ο τον ανάδοχο του στα πρώτα βήµατα - και στους 

πρώτους 1-3 µήνες- κτισίµατος της επιχείρησης του, µε την αντίληψη ότι" Εγώ 

δεν θα κάνω τίποτα , θα δίνω ονόµατα και θα µου κάνει επιχείρηση ο ανάδοχος 

µου".   

Ο ανάδοχος σου θα σου δείξει το πως γίνεται η επιχείρηση. Σωστά. Όµως εσύ 

είσαι ο επιχειρηµατίας, και η επιχείρηση σου θα αρχίσει στην οποία να 
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λειτουργεί από την ηµέρα που ∆ΕΝ θα χρειάζεσαι την υποστήριξη της γραµµής 

αναδοχής σου.  

 

ΜΥΘΟΣ 4: ΤΟ ΣΥΣΤΗΜΑ ΘΑ ΚΑΝΕΙ ΤΗΝ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ ΓΙΑ ΣΕΝΑ  

Αυτός είναι ο πιο επικίνδυνος µύθος.Όλοι όσοι παρουσιάζουν την επιχειρηµατική 

ευκαιρία- µε τον παραδοσιακό τρόπο- υπόσχονται ότι το σύστηµα κάνει τη 

δουλειά. Εσύ πρέπει απλά να το εφαρµόσεις.Και η επιτυχία θα έρθει.  

Αν τα πράγµατα δούλευαν έτσι, τότε γιατί υπάρχουν τόσα υψηλά 

επίπεδα αποτυχίας, απενεργοποίησης και αποχώρησις από το 

δικτυακό µάρκετινγκ; 

1. Γιατί δεν υπάρχει ένα µέγεθος για όλους. Γιατί δεν υπάρχει ένα 

σύστηµα για όλους. Όπως ο καθένας µας είναι διαφορετικός, έτσι και 

το "σύστηµα" ή καλύτερα το µοντέλο που πρέπει να εφαρµόσει για την 

επιτυχία είναι διαφορετικό.Πρέπει να είναι κοµµένο και ραµµένο στα 

µέτρα του. ∆ηλαδή στην προσωπικότητα του, στις ικανότητες τους, στα 

δυνατά του σηµεία,στις επαγγελµατικές του εµπειρίες σε αυτά που του 

αρέσουν να κάνει. Αυτό είναι και το µεγάλο µυστικό επιτυχίας στο 

δικτυακό µάρκετινγκ. Ο ρόλος του σωστού αναδόχου είναι να βοηθήσει 

κάθε νέο συνεργάτη του να βρει το τι θέλει να του δώσει αυτή η 

επιχείρηση και στη συνέχεια να δουλέψουν µαζί και να καταλήξουν σε 

ένα µοντέλο που να ταιριάζει στον ίδιο. Ο δρόµος της επιτυχίας δεν 

αντιγράφεται. ∆ηµιουργείται. 

2. Το σύστηµα που προτείνεται είναι ένα σύστηµα ολικής απασχόλησης. 

∆εν µπορεί να το εφαρµόσει και να έχει γρήγορα αποτελέσµατα 

κάποιος που θέλει να κάνει µε µερική απασχόληση το δικτυακό 

µάρκετινγκ. Προσέξτε τώρα : το 85% των ατόµων που κάνουν την 

επιχείρηση την κάνουν µε µερική απασχόληση και µόνον το 15% µε 

πλήρη απασχόληση. Θυµάστε τώρα το άλλο στοιχειό, ότι µόνο το 10% 

έχε3ι επιτυχία και µεγάλα εισοδήµατα;Αυτό τι σας λέει; Να σας πω 

εµένα τι µου λέει:' Ότι το "Σύστηµα" 'έχει δηµιο0υργηθεί από τα 

επιτυχηµένα µε αυτή τη λογική άτοµα που κάνουν µε ολική 

απασχόληση την επιχείρηση, και είναι ένα σύστηµα για να κτίσεις την 

επιχείρηση µε γρήγορα βήµατα και να έχει γρήγορα κέρδη. Αυτό όµως 
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µε τη σειρά του προϋποθέτει ότι στην ουσία θα κάνεις την επιχείρηση 

µε ολική απασχόληση , θα την κάνεις δεύτερη δουλειά. Και δεν νοµίζω 

ότι κάτι τέτοιο ψάχνουν οι περισσότεροι άνθρωποι που µπαίνουν στο 

δικτυακό µάρκετινγκ. ∆εν ψάχνουν ένα συστ6ηµα µε υψηλή πειθαρχία 

και λειτουργιά. Αν ήταν έτσι θα πήγαιναν...στο ΚΚΕ. 

Αυτό που υπάρχει είναι 10-12 διαφορετικά µοντέλα κτισίµατος της 

επιχείρησης τα οποία µπορούν να ταιριάξουν στην συγκεκριµένη κατάσταση 

του καθενός. Οχι ένα σύστηµα για όλους , όχι ένα "µέγεθος για όλους".  

 

ΜΥΘΟΣ 5: ΕΙΝΑΙ ΕΝΑ ΠΑΙΧΝΙ∆Ι ΑΡΙΘΜΩΝ  

 

Και αυτός ο µύθος βασίζεται στην φιλοσοφία του "Η επιχείρηση κάνει για 

όλους". Λέει λοιπόν "Αν κάποιος δεν θέλει δεν πειράζει ,προχώρα στον 

επόµενο". Αυτή η προσέγγιση δείχνει πόσο απλοϊκά αντιµετωπίζεται µαι 

πράγµατι τεράστια επιχειρηµατική ευκαιρία. Γιατί είναι όντως απλοϊκή η 

αντιµετώπιση της . Είναι αποτέλεσµα του πως χτιζόντουσαν οι επιχειρήσεις 

δικτυακού µάρκετινγκ πριν 30 χρόνια στις ΗΠΑ. "Πάµε για τα γρήγορα κέρδη".  

Ο µύθος αυτός έχει και παραλλαγές που έχετε ακούσει, όπως 

• Κάθε άνθρωπος που συναντάς είναι υποψήφιος. 

• Μην χάνεις τον χρόνο σου µε τους χαµένους, ψάξε τους νικητές 

• Όσα περισσότερα άτοµα έχεις στις παρουσιάσεις επιχειρηµατικής 

ευκαιρίας , τόσο πιο γρήγορα θα αναπτυχθεί η επιχείρηση σου. 

Η ουσία του δικτυακού µάρκετινγκ έχει χαθεί µέσα από αυτή την αντίληψη. Το 

δικτυακό µάρκετινγκ δεν είναι ούτε προϊόντα, ούτε πωλήσεις. Είναι δηµιουργία 

σχέσεων µε τους ανθρώπους, είναι εκπαιδευτικό µάρκετινγκ. Βοηθάµε τους 

ανθρώπους να λύσουν τα προβλήµατα τους. Οι ανθρώπινες σχέσεις δεν είναι 

αριθµοί. Είναι µια διαδικασία ΣΧΕΣΗΣ-ΦΙΛΙΑΣ-ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑΣ-ΗΓΕΣΙΑΣ. 

Αυτή η διαδικασία εκτελείται µέσα από το ενεργητικό άκουσµα αυτών που µας 

λένε και αυτών που εννοούν οι άνθρωποι και εκτελείται µέσα από τις σωστές 

ερωτήσεις την σωστή στιγµή. Και αυτή η διαδικασία στηρίζεται στο να βρούµε 

πρώτα τι ψάχνει κάποιος, γιατί το ψάχνει, αν είναι διατεθειµένος να κάνει κάτι 

για να το αποκτήσει και τότε αν αυτό που έχουµε να του προσφέρουµε αν του 
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λύνει το πρόβληµα. Το δικτυακό µάρκετινγκ είναι ένα franchising ανθρώπων , 

κατά συνέπεια τον πρώτο ρόλο τον έχουν οι βαθιές ανθρώπινες σχέσεις. Το 

κλειδί για κάθε σχέση είναι η εµπιστοσύνη. Και για να µας εµπιστευθεί 

κάποιος πρέπει πρώτα να µας γνωρίσει και µετά να µας συµπαθήσει.  

 

ΜΥΘΟΣ 6: ΕΧΩ ΤΗΝ ΚΑΛΥΤΕΡΗ ΕΤΑΙΡΙΑ ΚΑΙ ΤΑ ΚΑΛΥΤΕΡΑ ΠΡΟΪΟΝΤΑ  

 

'Ολοι αντιλαµβάνονται την διαφορά ενός φανατικού από έναν άνθρωπο που 

είναι ειλικρινής. Όλοι γνωρίζουν ότι δεν υπάρχει ούτε η καλύτερη εταιρία, ούτε 

τα καλύτερα προϊόντα , ούτε οι καλύτερες διαδικασίες .Ολοι γνωρίζουν ότι 

όπου υπάρχει άνθρωπος υπάρχουν και ατέλειες. Εξάλλου δεν είµαστε 

πωλητές, κάποιας εταιρίας. Είµαστε ανεξάρτητοι Συνεργάτες 

(∆ικτυωτές,∆ιανοµείς). Η επιχείρηση µας , οι πελάτες µας και οι συνεργάτες 

µας έχουν ΠΡΩΤΑ επιλέξει εµάς και µετά αυτό που τους προτείναµε -εταιρία 

και προϊόντα.  

Έχουµε συνεργασία µε µια σωστή εταιρία µε καλά προϊόντα. Αυτή είναι µια 

ειλικρινής και πιστευτή διατύπωση. Η διατύπωση ενός επαγγελµατία που τον 

ενδιαφέρει η προώθηση της ιδέας του δικτυακού µάρκετινγκ γενικότερα.  

 

Γιατί επακόλουθα αυτού του µύθου για σκεφθείτε ποια είναι 

• Να κατηγορούν άλλες εταιρίες και τα προϊόντα τους. 

• Να προσπαθούν να "κλέψουν" δίκτυα από άλλες εταιρίες. 

Με αποτέλεσµα ούτε πιστούς πελάτες, ούτε πιστούς συνεργάτες , αφού τους 

έχει εµφυσηθεί η ιδέα ότι µπορούν να ψάξουν την καλύτερη εταιρία.  

 

ΜΥΘΟΣ 7: ΚΟΙΤΑ ΤΑ ΛΕΦΤΑ ΠΟΥ ΒΓΑΖΩ ΚΑΙ ΤΟΝ ΤΡΟΠΟ ΖΩΗΣ ΠΟΥ 

ΕΧΩ  

Και ποιος σας είπε ότι ενδιαφέρουν κάποιον αυτά; Αυτά ενδιαφέρουν µόνον 

αυτόν που τα έχει και έχει την ανάγκη να τα δείξει. Κανένα άλλον. Οι 

άνθρωποι έχουν διαφορετικούς λόγους που κάνουν µια επιχείρηση δικτυακού 

µάρκετινγκ. 'Οχι απαραίτητα τους δικούς µας. Ας τους επιτρέψουµε να είναι 

µοναδικοί -αυτό που είναι δηλαδή- και να έχουν τα δικά τους όνειρα, όχι τα 
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δικά µας. Κανέναν δεν ενδιαφέρουν οι επιταγές των άλλων, παρά µόνον οι 

δικές τους -εάν µπήκαν για επιπλέον χρήµατα. Είναι πράγµατι ανοησία και 

ενοχλητικό για πολλούς νέους ανθρώπους, παράλληλα όµως και 

απογοητευτικό για πολλούς που προσπαθούν µε το Ι∆ΙΟ ΣΥΣΤΗΜΑ και δεν 

τα έχουν καταφέρει να γίνεται κάτι τέτοιο. Αυτό αφορά την agenda λίγων . ¨Οχι 

όµως την διαµόρφωση των ονείρων των πολλών. Και το δικτυακό µάρκετινγκ 

πάντα θα είναι η επιχείρηση στην οποία πρέπει να στηρίζεσαι στο 1% της 

προσπάθειας εκατό ανθρώπων και όχι στο 100% της προσπάθειας ενός 

ανθρώπου ή στο 10% της προσπάθειας δέκα ανθρώπων. 

 

1.6 Τι είναι οι Απευθείας Πωλήσεις; 

 

 

 

Απευθείας Πώληση είναι το µάρκετινγκ προϊόντων και υπηρεσιών στους 

καταναλωτές µε άµεσο τρόπο, σε διαπροσωπική βάση (πρόσωπο µε πρόσωπο), που 

συνήθως λαµβάνει χώρα στο σπίτι τους ή σε σπίτια άλλων ή και σε άλλα µέρη τα 

οποία δεν αποτελούν µόνιµες θέσεις λιανικού εµπορίου. Οι απευθείας πωλήσεις 

τυπικά διεξάγονται µε παρουσιάσεις ή επιδείξεις εκ µέρους των πωλητών, οι οποίοι 

καλούνται Απευθείας Πωλητές. 

Οι επιχειρήσεις απευθείας πωλήσεων, που αντιπροσωπεύονται από το Σύνδεσµο 

Εταιρειών Απευθείας Πωλήσεων, αποτελούν καθιερωµένο τοµέα του λιανικού 

εµπορίου, µε κορυφαίο γεγονός ότι το 2006 οι παγκόσµιες ετήσιες πωλήσεις της 

βιοµηχανίας απευθείας πωλήσεων υπερέβησαν τα 110 δις. $. 
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1.7 Τα Πλεονεκτήµατα της Απευθείας Πώλησης 

Η απευθείας πώληση παρέχει στον πελάτη την ευκαιρία να µελετήσει στον 

κατάλληλο τόπο και χρόνο το προϊόν λεπτοµερώς, να το δοκιµάσει και να 

διαµορφώσει την άποψή του για αυτό. Όλα τα προϊόντα παραδίδονται άµεσα στον 

καταναλωτή. 

Οι Απευθείας Πωλητές έχουν την ευκαιρία να ιδρύσουν τη δική τους επιχείρηση, να 

αποκτήσουν νέες γνώσεις, ειδικότερα πληροφορίες για τα προϊόντα, καθώς επίσης και 

να αναπτύξουν τις ικανότητες της επιχειρηµατικής τους δραστηριότητας. Η απευθείας 

πώληση είναι ευέλικτη, ώστε οι ώρες, οι ικανότητες και οι προσπάθειες που 

αφιερώνετε να προσαρµοστούν σύµφωνα µε τις ιδιαίτερες ανάγκες των πελατών σας. 

Το κέρδος εξαρτάται από το χρόνο, την προσπάθεια και την ενέργεια που 

καταβάλετε. 

 

1.8 Κώδικας Πολιτικής Συνδέσµου Εταιρειών Απευθείας Πωλήσεων 

Όλοι οι κώδικες Επιχειρηµατικής Πρακτικής των Ευρωπαϊκών Συνδέσµων Εταιρειών 

Απευθείας Πωλήσεων είναι βασισµένοι στο Κώδικα της Παγκόσµιας Οµοσπονδίας 

Συνδέσµων Εταιρειών Απευθείας Πωλήσεων (WFDSA) και η διαµόρφωση του 

Κώδικα συµφωνεί µε τις αρχές WFDSA, που έχουν αποδειχθεί ανεκτίµητες και έχουν 

κερδίσει τη γενικότερη αναγνώριση της βιοµηχανίας. 

Η Amway διεθνώς αναγνωρισµένη και σαν µέλος του Συνδέσµου Εταιρειών 

Απευθείας Πωλήσεων, παρέχει το κύρος και την απαραίτητη εξασφάλιση σε όλους 

ανεξαιρέτως τους ΑBO. Ο κώδικας Συνδέσµου Εταιρειών Απευθείας Πωλήσεων, µε 

τον οποίο η Amway είναι απόλυτα σύµφωνη όσον αφορά στις επιχειρηµατικές 

πρακτικές, ορίζει µεταξύ άλλων ότι οι εταιρείες Μέλη: 

• α. Θα εξασφαλίζουν ότι οι πωλητές τους προσδιορίζουν σαφώς την 

επιχείρηση και τα προϊόντα που πωλούν και θα ενεργούν µε ακεραιότητα στις 

παρουσιάσεις πωλήσεών τους. Η Amway θέτει σαν προϋπόθεση οι ΑBO της, 
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να δηλώνουν σαφώς ότι µια παρουσίαση ή µια συνεδρίαση αφορά στα 

προϊόντα ή/και Επιχειρηµατική Ευκαιρία της Amway. Οι Πολιτικές της 

Amway απαγορεύουν στους Ιδιοκτήτες Επιχειρήσεων Amway τη συµµετοχή 

σε µια "προσέγγιση περιέργειας" στην πώληση ή την Αναδοχή, δελεάζοντας 

τα άτοµα να συµµετέχουν σε µια συνεδρίαση ή µια παρουσίαση, 

αποκρύπτοντας το όνοµα της επιχείρησης που βρίσκεται πίσω από τα εν 

δυνάµει προϊόντα ή/και την επιχειρηµατική ευκαιρία. 

 

• β. Θα προσφέρουν στους πελάτες ένα διάστηµα 10 ηµερών (από την 

ηµεροµηνία παραγγελίας) κατά την οποία οποιαδήποτε παραγγελία µπορεί να 

ακυρωθεί και να επιστραφεί οποιαδήποτε προκαταβολή. Αυτό είναι αλλιώς 

γνωστό ως "δικαίωµα απόσυρσης". Οι συµβάσεις της Amway µε ΑBO 

συµµορφώνονται µε αυτό και οποιαδήποτε άλλη Νοµοθεσία προστασίας των 

καταναλωτών για τη βιοµηχανία. 

 

• γ. Θα συµµορφωθούν µε την κρίση του οποιουδήποτε Ανεξάρτητου 

∆ιοικητικού Στελέχους Συνδέσµου Εταιρειών Απευθείας Πωλήσεων, σε ότι 

αφορά οποιοδήποτε παράπονο εκ των καταναλωτών. 

 

1.9 ∆ιαφορές Νόµιµου Πολυεπίπεδου Μάρκετινγκ και Παράνοµων 

Πυραµιδικών Σχηµάτων 

`Τα πυραµιδικά σχήµατα' είναι ψευδείς και επικίνδυνες παγίδες για τους 

καταναλωτές. ∆υστυχώς, η ύπαρξή τους µπορεί να βλάψει τη φήµη των εταιρειών, 

όπως η Amway. Αντίθετα από τις νόµιµες εταιρείες άµεσων πωλήσεων, τα παράνοµα 

πυραµιδικά σχήµατα δελεάζουν τους ανθρώπους στην επένδυση φαινοµενικών 

προσοδοφόρων σχηµάτων, µε την υπόσχεση του εύκολου πλουτισµού, αλλά γενικά 

αυτά τα σχήµατα δεν κρατούν τις υποσχέσεις τους και τελικά αποσπούν από τους 

συµµετέχοντες τα κέρδη και την επένδυσή τους. 
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Τι είναι τα 'πυραµιδικά σχήµατα';  

Τυπικά, τα πυραµιδικά σχήµατα βασίζονται στην αρχή ότι οι άνθρωποι στο κατώτατο 

σηµείο της πυραµιδικής δοµής συµβάλλουν στα οικονοµικά κέρδη εκείνων που 

βρίσκονται στην κορυφή, όντας υποχρεωµένοι να καταβάλουν ένα ορισµένο ποσό 

χρηµάτων, ώστε να είναι σε θέση να συµµετέχουν στην πυραµίδα. Για να ανακτήσει 

ένα άτοµο τη συχνά σηµαντική σε αξία αρχική επένδυσή του και να πραγµατοποιήσει 

κάποιο κέρδος, απαιτείται ένας µεγάλος αριθµός νέων συµµετεχόντων, που ο καθένας 

θα κάνει την αρχική επένδυση. 

Για να συµµετέχει κάποιος σε ένα σχήµα, είναι υποχρεωµένος να αγοράσει 

συγκεκριµένη ποσότητα προϊόντων, η οποία συχνά δεν µπορεί να µεταπωληθεί. 

Όσοι προωθούν παράνοµα πυραµιδικά σχήµατα επιδιώκουν να τους προσδώσουν τη 

µορφή µιας νόµιµης εταιρείας άµεσων πωλήσεων. Για να κατανοήσετε τις σηµαντικές 

διαφορές µεταξύ των πυραµιδικών σχηµάτων και των νόµιµων άµεσων πωλήσεων, 

δείτε το διάγραµµα κατωτέρω. 

 

Άµεσες Πωλήσεις Πυραµιδικά Σχήµατα 

Προσφέρουν εµπορεύσιµα προϊόντα 

προς πώληση. 

∆εν προσφέρουν εµπορικά βιώσιµα 

προϊόντα. 

Η ευκαιρία για την απόκτηση 

εισοδήµατος βασίζεται απλώς στην 

πώληση των προϊόντων. 

Μπορεί να αποκτηθεί εισόδηµα που θα 

βασίζεται στον αριθµό των ανθρώπων 

που στρατολογούνται, ανεξάρτητα από 

το εάν αυτοί οι οι άνθρωποι πωλούν ή 

όχι ένα προϊόν. 

Ελάχιστη αρχική δαπάνη εκκίνησης 

και µηδενική δαπάνη αποχώρησης. 

Συχνά απαιτούνται υψηλά ποσά εισόδου 

και υποχρεώνουν τους συµµετέχοντες να 

διατηρούν µεγάλα αποθέµατα 

προϊόντων. 

Βιώσιµες, µακροπρόθεσµες 

επιχειρηµατικές ευκαιρίες. 

Σχήµατα που συνήθως εξαφανίζονται 

µέσα σε µερικούς µήνες. 
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Υψηλά πρότυπα προστασίας 

καταναλωτών, όπως δικαίωµα 

ακύρωσης της παραγγελίας ή της 

σύµβασης και εγγυήσεις 

ικανοποίησης καταναλωτών. 

Καµµία επιβεβληµένη εγγύηση 

ικανοποίησης ή δικαίωµα ακύρωσης. 

Οι πωλήσεις µέσω πυραµιδικών σχηµάτων θεωρούνται παράνοµες σε πολλές χώρες 

της Ευρωπαϊκής Ένωσης. Η Amway, σε Ευρωπαϊκό επίπεδο, υποστηρίζει την 

εισαγωγή καταναλωτικών µέτρων προστασίας ενάντια στα παράνοµα πυραµιδικά 

σχήµατα. 
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1.10 ΠΑΡΟΥΣΙΑΣΤΕ ΜΕ ΑΠΛΟ ΠΑΡΑ∆ΕΙΓΜΑ ΤΟ ∆ΙΚΤΥΑΚΟ MARKETING 

Το δικτυακό µάρκετινγκ είναι απλά η σύσταση και προώθηση αυτών που µας 

αρέσουν. 

Αυτό είναι κάτι που κάνουµε καθηµερινά, τόσο εµείς όσο και όλοι. Η δικτύωση 

είναι µια φυσική δραστηριότητα που ο καθένας µας ασκεί. Στο δικτυακό 

µάρκετινγκ εµείς απλά εισπράττουµε επιπλέον ν επιταγές παθητικού 

εισοδήµατος;(εισοδήµατος από συστάσεις που ανταποκρίθηκαν) κάνοντας 

κάτι που ούτως ή άλλως κάνουµε καθηµερινά. 

ΠΕΙΤΕ ΤΟ ΜΕ ΠΑΡΑ∆ΕΙΓΜΑ 

Μια από τις αγαπηµένες µου ταινίες είναι η Πολίτικη Κουζίνα (και φυσικά στη 

θέση του µπορείτε να χρησιµοποιήσετε οποιαδήποτε άλλη δηµοφιλή ή/και 

επίκαιρη ταινία). Πιστεύω ότι είναι µια ταινία που επίσης άρεσε σε πολλούς 

άλλους ανθρώπους., αφού αποτελεί µια από τις εµπορικότερες ταινίες του 

σύγχρονου ελληνικού κινηµατογράφου. 

Σκέψου ότι πίνεις καφέ µε έναν φίλο σου. Ο φίλος σου λέει 

«∆ικτυακό Μάρκετινγκ ;∆εν ξέρω και πολλά για αυτό, πάντως µάλλον είναι κάτι 

που εγώ δεν θα µπορούσα να κάνω». 

Γιατί λέει κάτι τέτοιο; Γιατί απλά δεν γνωρίζει τι είναι δικτυακό µάρκετινγκ. 

Νοµίζει ότι πρέπει να κάνει πωλήσεις, ότι χρειάζονται δεξιότητες παρουσίασης 

ή ότι θα πρέπει να γνωρίζει πολλούς πωλητές ή έχει στο µυαλό του κάποιες 

άλλες από τις παρανοήσεις σχετικά µε το τι είναι το δικτυακό µάρκετινγκ. 

Η δουλειά σου είναι να εκπαιδεύσεις τον φίλο σου µε τα γεγονότα γύρω από το 

δικτυακό µάρκετινγκ. Και στη συνέχεια ο φίλος σου είναι ελεύθερος να 

διαλέξει, να πάρει µια απόφαση για αν θα γραφτεί ή όχι, µια απόφαση όµως 

που θα βασίζεται στις σωστές πληροφορίες. 
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Θα µπορούσες λοιπόν να χρησιµοποιήσεις το παράδειγµα της ταινίας 

Πολίτικη Κουζίνα για να του δείξεις πως δουλεύει το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ. Η 

συζήτηση σας θα µπορούσε να ήταν η ακόλουθη. 

ΕΣΥ Είδες την Πολίτικη Κουζίνα; 

ΦΙΛΟΣ Ναι ήταν καταπληκτική. 

ΕΣΥ Όταν πήγες στον κινηµατογράφο αφού αγόρασες το εισιτήριο πήρες και 

κάποια snacs από το µπαρ; 

ΦΙΛΟΣ Βέβαια. Περιµένοντας να ξεκινήσει η ταινία. Ήταν λίγο ακριβότερα , 

αλλά µου άρεσε το ποπ κορν. 

ΕΣΥ Αφού είδες την ταινία, το κράτησες µυστικό; ¨η µίλησες για αυτή σε 

κάποιους γνωστούς σου; 

ΦΙΛΟΣ Όταν γύρισα σπίτι, τηλεφώνησα στην αδερφή µου και της είπα ότι 

αυτή κι ο άντρας της θα έπρεπε οπωσδήποτε να την δουν. Γιατί ήταν κ-α-τ-α-

π-λ-η-κ-τ-ι-κ-η!. Οι περιγραφές, οι γεύσεις, τα συναισθήµατα. Όλα. 

ΕΣΥ Τελικά η αδερφή σου και ο άντρας της πήγαν να την δουν µετά από τη 

σύσταση που έκανες; 

ΦΙΛΟΣ Και βέβαια πήγαν. Έκλεισαν και πήγαν την επόµενη µέρα. 

ΕΣΥ Άρα αγόρασαν 2 εισιτήρια και µάλλον θα πήραν και αυτοί κάποια σνακς 

από το µπαρ, σωστά; 

ΦΙΛΟΣ Ναι. Και η ταινία τους άρεσε πολύ. 

ΕΣΥ Την σύστησαν και αυτοί σε άλλους. 

ΦΙΛΟΣ ∆εν ξέρεις την αδερφή µου!!! Είναι µια κινητή διαφήµιση. Το είπε σε 

όλους τους συναδέλφους της, στους γνωστούς , στις φίλες της , στους γονείς 

των παιδιών στο σχολείο που είναι καθηγήτρια. Ο άντρας της το είπε σε 

όλους τους φίλους του και δικηγόρους και όλοι πήγαν να δουν την ταινία. 
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ΕΣΥ Όλοι αυτοί λοιπόν αγόρασαν εισιτήρια και επίσης κάποια σνακς από το 

µπαρ.. Μετά τι έγινε; 

ΦΙΛΟΣ Υποθέτω και αυτοί θα το είπαν στους φίλους τους, Είναι δύσκολο να 

κρατήσεις µυστικό µια τέτοια ταινία. Οι γεύσεις ανάβλυζαν µέσα από τις 

εικόνες και τις περιγραφές και το όλο κλίµα ήταν υπέροχο. 

ΕΣΥ Λοιπόν φίλε , αυτό που έκανες ήταν δικτυακό µάρκετινγκ. Είναι κάτι 

δηλαδή που ούτως ή άλλως κάνουµε όλοι καθηµερινά. ∆ικτυακό Μάρκετινγκ 

είναι απλά το να συστήνεις αυτά που σου αρέσουν στους άλλους -; συνήθως 

στους φίλους και γνωστούς σου. Εάν αυτό που προτείνουµε τους φαίνεται 

ενδιαφέρον, τότε ίσως το δοκιµάσουν και αυτοί. Οι φίλοι µας δεν έχουν καµία 

υποχρέωση να δουν την ταινία/Μπορούν να δεχθούν ή να απορρίψουν την 

πρόταση µας. Ελεύθερα. Αυτό εξαρτάται αποκλειστικά από αυτούς. 

Εµείς κάνουµε το καθήκον µας εκπαιδεύοντας τους στο ότι έχουν και αυτή την 

επιλογή. Η απόφαση να αξιοποιήσουν αυτή την επιλογή είναι αποκλειστικά 

δική τους. Αυτό ονοµάζεται δικτύωση. 

ΦΙΛΟΣ Σε αυτή την περίπτωση συµφωνώ ότι κάνω δικτύωση και εγώ 

καθηµερινά. Τι σπουδαίο λοιπόν έχει η δικτύωση; 

ΕΣΥ Οι περισσότεροι άνθρωποι κάνουν ∆ικτυακό Μάρκετινγκ καθηµερινά. 

Απλά δεν πληρώνονται για αυτό που κάνουν. 

Ας πάρουµε το παράδειγµα του ιδιοκτήτη του κινηµατογράφου. Μπορεί να 

έκανε κάποιες διαφηµίσεις για να προωθήσει την ταινία. Όµως αυτού του 

είδους; Οι διαφηµίσεις δεν έχουν µεγάλα αποτελέσµατα.. Βλέπεις 

κατακλυζόµαστε από διαφηµιστικά µηνύµατα και για αυτό τα περισσότερα 

από αυτά τα αγνοούµε. Και επιπλέον δεν εµπιστευόµαστε αυτές τις 

διαφηµίσεις. «Όµως εµπιστευόµαστε και σεβόµαστε τους φίλους µας. ¨Όταν 

ένας φίλος µας λέει ότι µια ταινία είναι καταπληκτική , εµείς το ακούµε 

προσεκτικά. Αυτή η προφορική διαφήµιση, η σύσταση από τον ένα φίλο στον 

άλλο αξίζει δέκα φορές περισσότερο σε αποτέλεσµα από το αποτέλεσµα που 

φέρνει µια διαφήµιση στο ραδιόφωνο ή στις εφηµερίδες. 
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Εάν ο ιδιοκτήτης του κινηµατογράφου ρωτούσε τους θεατές του περασµένου 

µήνα της ταινίας από πού άκουσαν για αυτή θα διαπίστωνε ότι οι 

περισσότεροι ήρθαν λόγω αυτής της προφορικής διαφήµισης. 

Έτσι σαν µια ειλικρινή ένδειξη ευγνωµοσύνης, θα σου έστελνε (αν 

ακολουθούσε το σύστηµα του δικτυακού µάρκετινγκ) µια επιταγή 

διαφηµιστικών συστάσεων. Γιατί; Γιατί εάν δεν έκανες εσύ αυτές τις συστάσεις 

που στη συνέχεια πολλαπλασιάστηκαν γεωµετρικά, όλοι αυτοί οι επιπλέον 

πελάτες δεν είχαν έρθει στον κινηµατογράφο του. 

ΦΙΛΟΣ ∆εν έχω πάρει ποτέ µια τέτοια επιταγή. Οι ιδιοκτήτες κινηµατογράφων 

δεν δουλεύουν µε αυτό τον τρόπο. Κρατάνε για λογαριασµό τους αυτές τις 

διαφηµιστικές επιταγές που θα έπρεπε κανονικά να µας έδιναν λόγω της 

προφορικής διαφήµισης που τους κάνουµε, και µας αφήνουν να 

εξακολουθούµε να τους συστήνουµε δωρεάν. Άρα πως µπορούµε να 

παίρνουµε τέτοιες επιταγές; 

ΕΣΥ Ορισµένες εταιρίες αντιλαµβάνονται ότι η προφορική διαφήµιση= 

σύσταση και προώθηση είναι πολύ ισχυρότερο εργαλείο από οποιοδήποτε 

άλλο διαφηµιστικό µέσο. ∆εν θέλουν να δουλεύουν τις συστάσεις δωρεάν και 

για αυτό το λόγο µοιράζονται το διαφηµιστικό τους προϋπολογισµό µαζί µας, 

στέλνοντας µας κάθε µήνα µια επιταγή ανταµοιβής των προσπαθειών µας να 

τους συστήσουµε και προωθήσουµε. Και για όσο καιρό εξακολουθούµε να 

κάνουµε αυτή τη δουλειά (να συστήνουµε και να προωθούµε κάτι που µας 

αρέσει) θα µπορούσαµε να κερδίζουµε µια ωραία επιταγή κάθε µήνα ως 

ανταµοιβή του χρόνου και της προσπάθειας πουν καταβάλλουµε. 

ΦΙΛΟΣ Είσαι σίγουρος λοιπόν ότι ο καθένας κάνει δικτυακό µάρκετινγκ κάθε 

µέρα; 

ΕΣΥ Βεβαιότατα! Σύστησες ποτέ κάποιο εστιατόριο ή ταβέρνα σε κάποιο φίλο 

σου; Ο φίλος σου απολαµβάνει -όπως κι εσύ -; το φαγητό του σε αυτό και µε 

τη σειρά του το συστήνει στους δικούς του γνωστούς. Αυτή η αύξηση των 

εσόδων , είναι κάτι που ο εστιάτορας εκτιµά πραγµατικά; Εσύ την 

προκάλεσες. 
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Προτείνεις και [προωθείς- να το και σε άλλο παράδειγµα- κάτι που σου 

αρέσει. Παρόλα αυτά δεν έλαβες κάποια αµοιβή για αυτό. ΟΙ περισσότεροι 

εστιάτορες δεν θα µοιραστούν µαζί σου κάποια διαφηµιστικό budget που 

αλλιώς θα έπρεπε να κάνουν για να έχουν τον κόσµο που τώρα έχουν γιατί 

εσύ ξεκίνησες να τους συστήνεις.. Και εσύ τώρα κάνεις τη σύσταση δωρεάν. 

Η σύσταση σου ήταν αποτελεσµατικότερη από το να µοίραζε 1-2 κουπόνια 

γευµάτων . διαφηµιστικά φυλλάδια ή να κόλλαγε αφίσες. Η δικτύωση είναι ο 

πιο αποτελεσµατικός τρόπος να εκπαιδευτούν και άλλοι υποψήφιοι για 

προϊόντα και υπηρεσίες. 

Γιατί; Γιατί οι άνθρωποι ακούν και εµπιστεύονται την γνώµη των ανθρώπων 

που γνωρίζουν προσωπικά. 

Εάν είχες ανάγκη άµεσα µια επέµβαση στον εγκέφαλο -; µια δύσκολη δηλαδή 

επέµβαση -; ποια από τις δυο παρακάτω µεθόδους θα ακολουθούσες; 

1η ΜΕΘΟ∆ΟΣ Θα κοίταζες ποιος χειρουργός έχει τη µεγαλύτερη καταχώρηση 

στον Χρυσό Οδηγό; Θα εµπιστευόµουν τον Χειρουργό µε τον µεγαλύτερο 

διαφηµιστικό προϋπολογισµό; Η µήπως 

2η ΜΕΘΟ∆ΟΣ Θα έψαχνες να βρεις κάποιον που γνωρίζεις, ένα άτοµο που 

έχει ο ίδιος ή ένας γνωστός του µια αντίστοιχη εµπειρία µε χειρουργό και θα 

ζητούσες τη γνώµη του; Θα ζητούσες τη γνώµη ενός ασθενούς πού είχε µια 

εµπειρία ή έστω του οικογενειακού σου γιατρού που γνωρίζεις και 

εµπιστεύεσαι; 

Είµαι σίγουρος ότι θα επέλεγες τη δεύτερη µέθοδο. «όταν πρόκειται για 

χειρουργική επέµβαση, θέλεις να έχεις µια γνώµη που µπορείς να 

εµπιστευθείς. 

Αυτό είναι ένα παράδειγµα δικτύωσης. Ο φίλος ή ο οικογενειακό; Σου γιατρός 

θα σου πει ελεύθερα τη γνώµη του και θα σου συστήσει έναν χειρουργό. ∆εν 

έχεις καµία υποχρέωση να ακολουθήσεις αυτή τη σύσταση εκπαιδεύτηκες 

όµως πάνω σε µια άλλη επιλογή στην πορεία λήψης της απόφασης σου. 
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ΦΙΛΟΣ Τώρα το κατάλαβα. Αφού ούτως ή άλλως συστήνω και προωθώ 

πράγµατα καθηµερινά, θα µπορούσα και να πληρώνοµαι για αυτό. Σωστά; 

ΠΩΣ ΜΠΟΡΟΥΜΕ ΝΑ ΕΧΟΥΜΕ ΕΠΙΤΑΓΕΣ ΣΥΣΤΑΣΗΣ; 

Τώρα πια η συζήτηση είναι εύκολη. ∆εν είναι απειλητική για τον φίλο σου και 

πιεστική και άβολη για σένα, γιατί µόλις τον εκπαίδευσες πάνω στον τρόπο 

που δουλεύει, πάνω στην πραγµατικότητα του δικτυακού µάρκετινγκ. 

Εάν ο υποψήφιος σου είναι έξυπνος θα καταλάβει γρήγορα ότι υπάρχουν δύο 

τύποι ανθρώπων: 

1. Οι άνθρωποι που κάνουν ∆ικτυακό Μάρκετινγκ κάθε µέρα και 

πληρώνονται για αυτό ,και 

2. ΟΙ άνθρωποι που κάνουν δικτυακό µάρκετινγκ κάθε µέρα και ∆ΕΝ 

πληρώνονται για αυτό. 

1.11 Ο καθένας κάνει καθηµερινά ∆ικτυακό Μάρκετινγκ 

Να και άλλα παραδείγµατα 

• Συστήνοντας ένα σχολείο για τα παιδιά µας. 

• Συστήνοντας ένα µπαρ µε καταπληκτική ατµόσφαιρα. 

• Συστήνοντας νένα αγαπηµένο τραγούδι ή καλλιτέχνη. 

• Συστήνοντας ένα φίλο σε µια φίλη. 

• Συστήνοντας ένα συγκεκριµένο µοντέλο αυτοκινήτου. 

• Συστήνοντας µια αγαπηµένη συνταγή φαγητού. 

• Συστήνοντας ένα Αµοιβαίο Κεφάλαιο ή µια συγκεκριµένη επένδυση. 

• Συστήνοντας ένα γιατρό, δικηγόρο, λογιστή, ασφαλιστή. 

• Συστήνοντας έναν Οδοντίατρο. 

• Συστήνοντας την αγαπηµένη σου εκποµπή στην τηλεόραση. 

• Συστήνοντας ένα µυστικό αδυνατίσµατος. 

• Συστήνοντας ένα καταπληκτικό κατάστηµα ρούχων. 

• Συστήνοντας µια εκκλησία. 

• Συστήνοντας κάποιους νέους φίλους. 

• Συστήνοντας ένα υπολογιστή ή ένα πρόγραµµα. 
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• Συστήνοντας ένα καλό βιβλίο. 

Αυτά είναι παραδείγµατα ∆ικτυακού Μάρκετινγκ στην πράξη. Συστήνεις τα 

πράγµατα και τις υπηρεσίες που σου αρέσουν. Ο υποψήφιος σου δεν έχει καµία 

υποχρέωση να δεχθεί τις υποδείξεις σου. 

Η µοναδική σου δουλειά είναι να εκπαιδεύεις και παρουσιάζεις διαφορετικές 

λύσεις ή επιλογές στον υποψήφιο. Η δουλειά σου δεν είναι να πάρεις εσύ την 

απόφαση στη θέση του υποψηφίου σου. Αυτό είναι δικό του δικαίωµα και 

αρµοδιότητα. Η δική σου αρµοδιότητα είναι να δώσεις στον υποψήφιο µια 

ευκαιρία να µάθει αυτές τις νέες πληροφορίες. 

Εντούτοις δεν είσαι ούτε υπεύθυνος ούτε και αρµόδιος για τις αποφάσεις που θα 

πάρει ο υποψήφιος σου αφού ακούσει αυτές τις πληροφορίες. 

1.12 ΤΑ ΠΛΕΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ ΜΙΑΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ ΜΕ Ε∆ΡΑ ΤΟ ΣΠΙΤΙ 

Πιθανόν να είναι κακή τακτική να ξεκινάµε µε ένα κουίζ, αλλά για πλάκα, ας το 

κάνουµε έτσι κι αλλιώς. Μη στεναχωριέστε. Είναι πραγµατικά εύκολο, είναι και 

multiple choice. 

 

Ακούστε την παρακάτω δήλωση,µετά επιλέξτε τη σωστή απάντηση από τη 

λίστα στο τέλος: 

 

 

 

«Στα περισσότερα µυαλά είναι µία "απάτη", µία "συνοµωσία",κάτι 

αµφισβητήσιµο ή άδικο στην καλύτερη περίπτωση,ανήθικο και παράνοµο στη 

χειρότερη. Πολλοί επίδοξοι θέλω-τη-δική-µου-επιχείρηση ,επιχειρηµατίες 

έχουν εξαπατηθεί δίνοντας τις οικονοµίες µίας ζωής,απλά και µόνο για να 

δουν την εταιρία να πέφτει έξω,παίρνοντας µαζί και τα όνειρα τους.Πολιτικοί, 

regulators και τα µέσα ενηµέρωσης-(ειδικά τα µέσα ενηµέρωσης) φωνάζουν 

"ατιµία"κάθε φορά που ακούγεται το όνοµα του.Οι εφηµερίδες, τα περιοδικά, 

οι ειδήσεις και τα τοκ-σόου συχνά το ξεσκεπάζουν για το τι είδους απάτη που 

πρέπει να ξεφορτωθούµε είναι. 
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Μεγάλες εταιρίες που είχαν αναµειχθεί σ' αυτό,το αποκηρύσσουν για να µη 

γίνει γνωστό. 

 

Υπάρχει ακόµα και µία κίνηση να κηρυχθεί παράνοµο.» 

 

 

 

Τώρα, µαντέψτε: 

 

ποια από τις παρακάτω είναι η σωστή απάντηση; 

 

 

 

α) Κάποια καρτέλ της τηλεόρασης 

 

β) Τράστ και κρυφές συναλλαγές επιχειρήσεων 

 

γ) Πολυεπίπεδο Μάρκετινγκ (MLM / network marketing) 

 

δ) Κανένα από τα παραπάνω 

 

 

 

∆ιαλέξατε α, β ή γ; 

 

Λοιπόν, 

 

πιθανόν να υπάρχει κάποια αλήθεια σ' αυτές τις επιλογές,αλλά καµία από 

αυτές δεν είναι η σωστή απάντηση. 

 

Η αλήθεια είναι ότι πρόκειται για µία ερώτηση τρικ. 

 

Η πραγµατική απάντηση 
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«δ) Κανένα από τα παραπάνω» 

 

 

ΗΤΑΝ σωστή σχεδόν 40 χρόνια πριν! 

 

 

 

Τον καιρό εκείνο,αυτά ακριβώς ήταν που έλεγε ο κόσµοςγια µία επαναστατικά 

νέα επιχειρηµατική αρχήπου ονοµαζόταν franchising (φραντσάιζινγκ). 

 

 

Στις αρχές του '60, πριν τα McDonalds, η Pizza Hat και όλες οι άλλες 

επιτυχηµένες εταιρίες φραντσάιζκαθιερώσουν το φραντσάιζ σαν µία νόµιµη 

βιοµηχανία,όλα αυτά τα αρνητικά πράγµατα είχαν λεχθεί και γίνεισχετικά µε το 

φραντσάιζ. Υπήρχε ακόµα και µία κίνηση 

 

στο κογκρέσο να κηρύξουν το φραντσάιζ παράνοµο.Και σήµερα...; 

 

 

 

Σήµερα, πολλοί ειδικοί λένε ότι η βιοµηχανία φραντσάιζείναι υπεύθυνη για 

περισσότερο από 50% όλων των αγαθών και υπηρεσιών που πουλιούνται και 

αγοράζονται στις Ηνωµένες Πολιτείες,αξίας ενός τρισεκατοµµυρίου δολαρίων. 

 

 

Όχι και άσχηµα για κάτι που πριν µερικά χρόνιαείχε τη φήµη της "απάτης" και 

της "συνοµωσίας". 

 

 

 

Ας δούµε το φραντσάιζ από λίγο πιο κοντά. 
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Το φραντσάιζ πραγµατικά ήταν µία επαναστατική επιχειρηµατική αρχή, και 

είναι ακόµα. 

 

Ρίξτε µια µατιά στις εναλλακτικές λύσεις: 

 

80% από όλες τις µικρές επιχειρήσεις αποτυγχάνουνστον πρώτο τους χρόνο. 

 

80% από αυτές που τα καταφέρνουν,δεν καταφέρνουν να επιβιώσουν για τα 

επόµενα πέντε χρόνια,κι από αυτές που το κάνουν,ακόµα λιγότερες διαρκούν 

άλλα πέντε. 

 

 

 

Σκεφτείτε το: 

 

µε πόσες επιχειρήσεις συνεργάζεστε που βρίσκονται στην αγορά 10 χρόνια ή 

περισσότερα; 

 

Όχι πάρα πολλές... 

 

 

 

Το φραντσάιζ είναι ένας τρόπος για τον µικρό επιχειρηµατίανα αυξήσει τις 

πιθανότητες επιτυχίας. 

 

Ένα φραντσάιζ αφαιρεί το µάντεµα στην επιχείρησηαπό την αρχή. Η εταιρία 

φραντσάιζ δηµιουργεί µια ευκαιρία ,«µε το κλειδί στο χέρι», µία 

ετοιµοπαράδοτη επιχείρηση, 

 

ολοκληρωµένη, µε προϊόντα και υπηρεσίες, εκπαίδευση,πωλητές, πολιτικές 

και διαδικασίες. 
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Σχεδόν ο καθένας µε την επιθυµία και το αρχικό κεφάλαιο,µπορεί να ανέβει σ' 

αυτό το όχηµα, 

 

να γυρίσει το κλειδί και να ταξιδέψει στη λεωφόρο της επιχειρηµατικής 

επιτυχίας. 

 

 

 

Είναι πραγµατικά ευφυές. 

 

 

∆ε χρειάζεται να ξέρετε όλα όσα χρειάζονταιγια το χτίσιµο ενός φραντσάιζ για 

να συµµετέχετε σε ένα.Η εταιρία φραντσάιζ έχει κάνει όλη τη δουλειά για 

εσάς.Εσείς απλά πληρώνετε το κόστος φραντσάιζ,χτίζετε ή νοικιάζετε ένα 

κατάστηµα,το επιπλώνετε µε τον εξοπλισµό που η εταιρία έχει είδη σχεδιάσει 

και δοκιµάσει µε επιτυχία για εσάς,προσλαµβάνετε κόσµο και µετά πληρώνετε 

στην εταιρία ένα ποσοστό από τις πωλήσεις και τα κέρδη σας. 

 

 

 

Μία ερώτηση: 

 

Πόσο καλά πηγαίνουν τα φραντσάιζ; 

 

Σύµφωνα µε τους επικριτές, η αλήθεια είναι ότι το ένα τρίτο από όλες τις 

επιχειρήσεις φραντσάιζ αποτυγχάνουν. Ένα άλλο τρίτο ίσα-ίσα που 

καταφέρνει να επιβιώσει και µόνο ένα τρίτο βγάζει κέρδος. 

 

Στην πραγµατικότητα κάποιοι βετεράνοι του φραντσάιζλένε ότι δεν µπορείς να 

κερδίσεις χρήµατα στο φραντσάιζσήµερα, εκτός κι αν κατέχεις πέντε 

ξεχωριστές µονάδεςφραντσάιζ ή περισσότερες! Ακόµα κι έτσι, αυτός είναι 

ένας πολύ καλύτερος µέσος όρος από το 80/20 αποτυχία/ επιτυχία ποσοστό 

των τυπικών µικρών επιχειρήσεων. 
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Αλλη µια ερώτηση: 

 

Πόσο κοστίζει το να αποκτήσεις ένα φραντσάιζ, σήµερα; 

 

Α, εδώ είναι τα δύσκολα.Οι αµοιβές για φραντσάιζ κυµαίνονται µεταξύ $1.000 

και $500.000. Η µέση αµοιβή σήµερα έρχεται "χαλαρά"γύρω στις $100.000. 

Μπορείτε να πάρετε ένα φραντσάιζ Molly Maid ή Thrifty Car Rental µε µία 

αµοιβή των $17.500.Η Sir Speedy κοστίζει $25.000. Και οι µεγάλοι,όπως τα 

McDonalds... καλά,ακόµα κι αν µπορέσετε να βρείτε ένα, Ξεχάστε το! 

 

Είναι εκατοµµύρια.... 

 

Τα πραγµατικά άσχηµα νέα είναι ότι δεν υπάρχει µόνο η αµοιβή.Επίσης έχετε 

να πληρώσετε για το κτίριο,τις εγκαταστάσεις, το αρχικό απόθεµα, κλπ,τα 

οποία όλα µαζί µπορεί να φτάσουν τα εκατοµµύρια ή περισσότερα.Η µέση 

τιµή εγκαταστάσεων είναι $250.000!Όχι ακριβώς όσα µπορεί να αντέξει ο 

µέσος άνθρωπος. 

 

ΕΠΙΠΛΕΟΝ, οι περισσότερες εταιρίες φραντσάιζ παίρνουν ένα ποσοστό από 

τις πωλήσεις σας, όχι από τα κέρδη,ΤΙΣ ΠΩΛΗΣΕΙΣ, σαν προνόµιο 

τους.Είναι δύσκολο να αρχίσεις ένα φραντσάιζ σήµερα.∆εν είναι όπως 

παλιότερα που η βιοµηχανία ήταν νέα και άγνωστη. Όπως και στα ακίνητα, το 

χρηµατιστήριο και τις περισσότερες ευκαιρίες, τα πολλά χρήµατα πηγαίνουν 

σ' αυτούς που µπαίνουν νωρίς.Υπάρχει µεγαλύτερο ρίσκο και µεγαλύτερη 

αµοιβή. 

 

Μόλις σιγουρευτούµε για κάτι,βλέπουµε ότι όλοι το κάνουν. 

 

 

 

Σήµερα τα φραντσάιζ είναι αποδεδειγµένα κέντρα κέρδους.Αυτός είναι ένας 

λόγος για τον οποίο και είναι τόσο ακριβά.Πληρώνεις για να έχεις λιγότερο 
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ρίσκοαπό ότι µε το ξεκίνηµα µιας τυπικής επιχείρησης,και πληρώνεις γιατί 

έχεις καθυστερήσει να µπεις επίσης. 

 

 

Αλλά υπάρχει ένας τρόπος να έχετε τα χαµηλού έως καθόλου ρίσκου 

πλεονεκτήµατα από ένα αποδεδειγµένο,αντιγράψιµο επιχειρηµατικό 

σύστηµα σαν το φραντσάιζ και συγχρόνως να απολαµβάνετε τις 

πλούσιες αµοιβές µίας πρωτοεµφανιζόµενης ευκαιρίας. 

 

Ειλικρινά, στους περισσότερους από εµάς δεν περισσεύουν $250.000 ή 

περισσότερα που χρειάζονται για να αποκτήσουµε µία επιχείρηση φραντσάιζ. 

Αλλά σχεδόν όλοι µας µπορούµε να αποκτήσουµε το επόµενο καλύτερο 

πράγµα.Και αυτό είναι ακριβώς για το οποίο σας µιλάω εδώ: 

 

 

Το ΕΠΟΜΕΝΟ... ΚΑΛΥΤΕΡΟ... ΠΡΑΓΜΑ... 

 

και αυτό είναι το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ. 

 

 

 

Το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ έχει πάρει την αρχή του φραντσάιζ,παρέχοντας σε 

ανεξάρτητους επιχειρηµατίες µία έτοιµη,χαµηλού ρίσκου, αποδεδειγµένη, µε 

το κλειδί στο χέρι,ευκαιρία ατοµικής επιχείρησης, και έχει κάνει µερικές 

αξιοπρόσεκτες βελτιώσεις σ' αυτή. 

 

 

 

1.13 Επένδυση Χαµηλού Κεφαλαίου Μικρό ή Καθόλου Ρίσκο 

 

Πόσα χρήµατα χρειάζεστε για να γίνετε ένας ανεξάρτητος επιχειρηµατίας 

∆ικτυακού Μάρκετινγκ; 
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Συνήθως δεν υπάρχει αµοιβή για να αρχίσετε την επιχείρηση σας. Θα 

επενδύσετε κατά κανόνα µερικές εκατοντάδες δολάρια έως λίγες χιλιάδες για 

το κιτ πωλήσεων σας, εκπαιδευτικό υλικό και υλικό πωλήσεων και όλο το 

αρχικό σας απόθεµα προϊόντων που θα χρειαστείτε ποτέ. 

 

Τα Πλεονεκτήµατα και οι Φορολογικές Ελαφρύνσεις µίας Επιχείρησης µε έδρα 

το σπίτι:Για τους περισσότερους που συµµετέχουν,το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ 

είναι µία επιχείρηση µε έδρα το σπίτι, έτσι δεν επιβαρύνεστε µε το επιπλέον 

κόστος της απόκτησης ενός καταστήµατος λιανικής. 

 

Ο εξοπλισµός που χρειάζεστε για να ξεκινήσετετη λειτουργία της επιχείρησης 

σας ∆ικτυακού Μάρκετινγκ είναι απλός όσο ένα τηλέφωνο, ένα γραφείο και 

ένα ντουλαπάκι µε συρτάρια. Και οι δυνατότητες για Φορολογικές 

Ελαφρύνσεις,έχοντας και λειτουργώντας µία επιχείρηση µε έδρα το σπίτι,είναι 

από τις τελευταίες δυνατότητες φορολογικώνελαφρύνσεων που µπορεί να έχει 

µία οικογένεια. 

 

 

 

Όχι υπάλληλοι -; Εσείς έχετε τον έλεγχο 

Σαν ένας επιχειρηµατίας ∆ικτυακού Μάρκετινγκ,είστε ένας ανεξάρτητος 

συνεργάτης,ο Γενικός ∆ιευθυντής της δικής σας επιχείρησης.∆εν έχετε 

«υπαλλήλους». Οι άντρες και οι γυναίκες µε τους οποίους συνεργάζεστε είναι 

επίσης Γενικοί ∆ιευθυντές, έχοντας τη δική τους 

 

ανεξάρτητη επιχείρηση ∆ικτυακού Μάρκετινγκ.Στο ∆ικτυακό Μάρκετινγκ δε 

σας ανήκει απλά η δουλειά σας,σας ανήκει η δική σας επιχείρηση. (Και σε 

αντίθεση µε τους περισσότερους ελεύθερους επαγγελµατίες,δεν ανήκετε εσείς 

στην επιχείρηση σας!).Έχετε τον πραγµατικό έλεγχο της δουλειάς σας,και της 

ζωής σας. 
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Περισσότερες Επιλογές:Μερική Απασχόληση, Πλήρης Απασχόληση,Ταξίδια, 

Τοπική και Παγκόσµια Επιχείρηση 

 

 

Κάθε επιχειρηµατίας δικτυακού µάρκετινγκ είναι ένας εθελοντής: ∆εν 

υπάρχουν «πρέπει».Είστε ελεύθεροι να εργάζεστε τις ηµέρες και τις ώρες που 

θέλετε, όπου θέλετε, κάνοντας ότι θέλετε,και ίσως το πιο σηµαντικό απ' 

όλα,είστε ελεύθεροι να επιλέξετε τα άτοµα 

 

µε τα οποία θέλετε να δουλεύετε.  

 

Αν και η πλειοψηφία των επιχειρηµατιών ∆ικτυακού Μάρκετινγκ δουλεύουν µε 

µερική απασχόληση,όλο και περισσότεροι άντρες και γυναίκες ασχολούνται µ' 

αυτό σαν µία πλήρης απασχόλησης καριέρα.Μερικοί εργάζονται αποκλειστικά 

από το σπίτι τους,άλλοι απολαµβάνουν τα ταξίδια σε άλλες πόλεις,ακόµα και 

σε άλλες χώρες,χτίζοντας τις επιχειρήσεις τους σε παγκόσµιο επίπεδο.  

 

Ολοκληρωµένη Επαγγελµατική Υποστήριξη 

 

Στο ∆ικτυακό Μάρκετινγκ, δουλεύετε για τον εαυτό σας,αλλά δεν είστε µόνοι 

σας. Η επιτυχία της εταιρίας ∆ικτυακού Μάρκετινγκ που ανήκετε,εξαρτάται 

από τη δική σας επιτυχία,είναι ο επαγγελµατικός σας συνεργάτης,έτσι σας 

δίνει όλη τη δυνατή υποστήριξη, σε κάθε σας βήµα.  

Όπως θα έκανε και µία καλή εταιρία φραντσάιζ,µία καλή εταιρία ∆ικτυακού 

Μάρκετινγκ σας παρέχει το προϊόν ή την υπηρεσία που θα προσφέρετε και 

επίσης ένα τµήµα Έρευνας και Ανάπτυξης,ανάπτυξη νέων 

προϊόντων,εκπαίδευση στον τοµέα που εργάζεστε,υλικό πωλήσεων και 

διαφήµισης,ένα τµήµα υποστήριξης διανοµέων και πολλά περισσότερα. 

 

 

Σήµερα, κάθε εταιρία ∆ικτυακού Μάρκετινγκ είναι φιλική µε το Internet.Εσείς 

και η εταιρία σας είστε πραγµατικά συνεργάτες σε µία ευκαιρία κέρδους-

κέρδους. Ακούγεται απίστευτο;Είναι, αλλά υπάρχουν περισσότερα.Υπάρχει 

ακόµα ένας σηµαντικός λόγος που το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ είναι το επόµενο 
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βήµα µετά το φραντσάιζ, και είναι ο λόγος για τον οποίο µερικές φορές 

ονοµάζεται... 

 

«Φραντσάιζ» 

 

 

Όταν αγοράζεται ένα φραντσάιζ, αποκτάτε το δικαίωµα να προωθήσετε το 

προϊόν ή την υπηρεσία που σας παρέχει η εταιρία στην αγορά.Είναι παρόµοιο 

µε το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ,µε τη διαφορά ότι δε χρειάζεται να πληρώσετε την 

αµοιβή του φραντσάιζ ούτε το ίδιο αρχικό κόστος,δε χρειάζεται να έχετε ένα 

κατάστηµα λιανικής και ειδικευµένο εξοπλισµό, δε χρειάζεται να προσλάβετε 

και να παρακολουθείτε υπαλλήλους και δεν έχετε γεωγραφικούς 

περιορισµούς στην περιοχή που µπορείτε να δουλέψετε. 

 

Επίσης, δεν πρέπει να πληρώσετε ένα ποσοστό από τις πωλήσεις σας πίσω 

στην εταιρία ∆ικτυακού Μάρκετινγκ,όπως πρέπει να κάνετε µε το 

φραντσάιζ.Ακόµα περισσότερο, είστε ένας ανεξάρτητος συνεργάτης,εργάζεστε 

για τον εαυτό σας, όχι για την εταιρία. 

 

 

Και σα να µην ήταν αρκετά εντυπωσιακά όλα αυτά,µία εταιρία ∆ικτυακού 

Μάρκετινγκ κάνει ακόµα ένα επαναστατικό πράγµα για εσάς.Σας δίνει τη 

δυνατότητα να προσφέρετε και σε άλλους την ευκαιρία να χτίσουν µία 

επιτυχηµένη επιχείρηση! 

 

Στο ∆ικτυακό Μάρκετινγκ, δεν αποκτάτε εισόδηµα µόνο από την προώθηση 

των προϊόντων ή των υπηρεσιών της εταιρίας σας (όπως στο 

φραντσάιζ),µπορείτε επίσης να αποκτήσετε εισόδηµα από τις πωλήσεις που 

κάνουν τα άτοµα που εγγράφετε στο δικό σας οργανισµό ∆ικτύου, άτοµα που, 

σαν κι εσάς,έχουν τη δική τους ανεξάρτητη επιχείρηση ∆ικτυακού Μάρκετινγκ. 

 

Αυτός είναι ο λόγος που το ονοµάζουµε φραντσάιζ.Και αυτό δίνει στο 

∆ικτυακό Μάρκετινγκ 
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ένα από τα πιο δυναµικά και κερδοφόρα χαρακτηριστικά του:σας επιτρέπει να 

πολλαπλασιάσετε το χρόνο,το ταλέντο και την ενέργεια σας ώστε να κερδίσετε 

προµήθειες από τις πωλήσεις που κάνουν οι άνθρωποι που εσείς εισάγετε 

στην επιχείρηση.  

 

Ο Άντριου Κάρνετζι, είπε κάποτε:  

 

«Προτιµώ να παίρνω ένα τοις εκατό από τις προσπάθειες 100 ανθρώπων 

 

παρά 100 τοις εκατό από τις δικές µου προσπάθειες.»  

 

Και αυτό ακριβώς είναι, που σας επιτρέπειτο ∆ικτυακό Μάρκετινγκ να 

κάνετε.Αυτό εξηγεί γιατί τόσοι πολλοί «συνηθισµένοι» άνθρωποι 

επιτυγχάνουν τόσο ασυνήθιστα αποτελέσµατα 

 

στο ∆ικτυακό Μάρκετινγκ. Η παραδοσιακές µέθοδοι πώλησης και διανοµής 

βασίζονται σε λίγους, επιλεγµένους σούπερ σταρ των πωλήσεων, που ο 

καθένας καταφέρνει ένα µεγάλο 

 

όγκο πωλήσεων. Το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ είναι ακριβώς το αντίθετο: βασίζεται 

σε πολλούς ανθρώπους που καταφέρνουν ένα µικρό κοµµάτι ο καθένας.  

 

Γι' αυτό και ονοµάζουµε αυτή τη µέθοδο: 

 

 

«Το φραντσάιζ των ανθρώπων».  

 

Το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ συνδυάζει µε επιτυχία όλα τα κερδοφόρα οφέλη του 

φραντσάιζ, 

 

ενώ εξαλείφει συγχρόνως τα µεγάλα µειονεκτήµατα του. 

 

 

· ∆εν υπάρχει αµοιβή φραντσάιζ, επειδή είστε ένας ανεξάρτητος 
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επιχειρηµατίας ∆ικτυακού Μάρκετινγκ.  

· ∆εν πληρώνεται ποσοστά από τις πωλήσεις σας πίσω στην εταιρία.  

· ∆εν υπάρχουν προσλήψεις, απολύσεις ή διοίκηση υπαλλήλων.  

· ∆εν υπάρχει καµία από τις απαιτήσεις που σας τρώνε όλοτο χρόνο όπως µία 

δουλειά 7 ηµερών την εβδοµάδα,ή 15 ωρών την ηµέρα λειτουργία 

καταστήµατος λιανικής.  

· Υπάρχει το δυναµικό πλεονέκτηµα της προσφοράς υπέρ-υψηλής ποιότητας, 

µοναδικών προϊόντων και υπηρεσιών που καλύπτουν τις υψηλές απαιτήσεις 

των καταναλωτών και η µεγάλη αξία των ανθρωπίνων σχέσεων.  

· Υπάρχει η ανεξαρτησία της επιλογής:επιλέγετε µε ποιον, πότε, που και πως 

δουλεύετε.  

· Υπάρχει η ελευθερία της επιχείρησης µε έδρα το σπίτι και η πιθανότητα των 

φορολογικών απαλλαγών που προσφέρει.  

· Υπάρχει ευελιξία στην επιλογή µερικής ή ολικής απασχόλησης, σύµφωνα µε 

τη µοναδική κατάσταση στην οποία βρίσκεστε.  

· Υπάρχει η δυνατότητα να πολλαπλασιάσετε τον χρόνο και την ενέργεια σας 

και να κερδίσετε εισόδηµα από τις προσπάθειες των άλλων.  

· Υπάρχει το εξαιρετικά περιορισµένο ρίσκο εκκίνησης που απαιτεί µόνο 

µερικές εκατοντάδες δολάρια.  

· Υπάρχει η αποδεδειγµένη πιθανότητα ανταµοιβής τόσο µε το εισόδηµα που 

κερδίζετε όσο και 

 

µε συνεχιζόµενο εισόδηµα, που µπορεί να κυµαίνεται από $500 ή $1000 

έξτρα την εβδοµάδα 

 

µέχρι $10.000, $25.000 ή και περισσότερα.  

· Είναι µια υπέροχη δουλειά και για το Internet επίσης.Όταν συνδυάζεται την 

τεχνική του ∆ικτυακού Μάρκετινγκ µε την τεχνολογία του email και του 

web,µπορεί και να έχετε την πιο τέλεια επιχείρηση από όλες...  

· Και τέλος, υπάρχει ακόµα η ευκαιρία για εσάς να είστε ένας από τους 

πρώτους που µπαίνουν 
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στη βιοµηχανία, µία βιοµηχανία που µόλις έχει ξεκινήσει τον κύκλο της 

ραγδαίας της ανάπτυξης...µία βιοµηχανία που δηµιουργεί επανάσταση στον 

τρόπο 

 

που ο κόσµος αγοράζει και πουλά τα πάντα! 

 

 

∆εν υπήρξε ποτέ καλύτερη στιγµή από τώρα για να κοιτάξετε σοβαρά το 

∆ικτυακό Μάρκετινγκ.«Το φραντσάιζ των ανθρώπων» είναι µία εξαιρετική 

έννοια και η ώρα του έχει έρθει, σήµερα!  

 

Τώρα είναι η καλύτερη ώρα να επενδύσετε στο ∆ικτυακό Μάρκετινγκ για να 

έχετε τα καλύτερα αποτελέσµατα. Είναι σα να έχετε τη δυνατότητα να 

αγοράσετε χρυσό µε $49 το κιλό!  

 

Βρείτε σήµερα το χρόνο να ελέγξετε τα πλεονεκτήµατα που θα έχετε χτίζοντας 

τη δική σας επιχείρηση ∆ικτυακού Μάρκετινγκ. Είναι µία άµεση και απλή,µε 

χαµηλό ρίσκο επένδυση, και υπόσχεται να σας επιστρέψει τις πιο εκπληκτικές 

ανταµοιβές που µπορείτε να φανταστείτε. 

 

 

ΝΑ ΕΙΣΤΕ Ο ΕΑΥΤΟΣ ΣΑΣ ΣΤΟ ∆ΙΚΤΥΑΚΟ MARKETING 

 

 

Εδώ θα ανακαλύψουµε το πως συνηθισµένοι άνθρωποι κτίζουν επιχειρήσεις 

∆ικτυακού Μάρκετινγκ. Το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ, όπως και όλος ο κόσµος, 

έχει αλλάξει σε µεγάλο βαθµό τα τελευταία 60 χρόνια που υπάρχει. Από νέος 

κλάδος -που έδινε αγώνα για την επιβίωση του στα "εφηβικά" του χρόνια- 

µπαίνει τώρα στην ενήλική του ζωή -µε τη νεανική του ορµή να τον 

χαρακτηρίζει ακόµη-αλλά και µε πολύ σοφία σε αυτή του τη διαδροµή.  

 

Στο παρελθόν ο εστιασµός του MLM ήταν κυρίως στη στρατολόγηση, είχε 
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εξελιχθεί σε ένα "παιχνίδι αριθµών". Σήµερα η νέα εποχή και έµφαση του 

βρίσκονται στην συγκράτηση, στη διατήρηση δηλαδή των µελών των δικτύων. 

Βλέπεις,όσα περισσότερα άτοµα παραµένουν στην οµάδα σου, τόσα λιγότερα 

διαρκώς χρειάζεται να στρατολογείς. Αυτό µε τη σειρά του σηµαίνει ότι ο 

¨τύπος πωλητή" χάνει το πλεονέκτηµα που είχε παλαιότερα. Τώρα πια 

συνηθισµένοι άνθρωποι µπορούν να έρθουν στο προσκήνιο και να κτίσουν 

σηµαντικές επιχειρήσεις, είτε για extra χρήµατα, είτε για να αντικαταστήσουν 

τον µισθό τους, είτε για να κερδίσουν τέτοια εισοδήµατα που θα τους 

επιτρέψουν να έχουν επιτέλους τον τρόπο ζωής που επιθυµούν.  

Σε αυτή την ιστοσελίδα θα µαθαίνετε νέες ιδέες και νέους τρόπους για να 

κτίσετε µια δικτυακή επιχείρηση. Ελπίζω να βρείτε κάποιες από αυτές τις ιδέες 

ελκυστικές, εάν µάλιστα αυτά που µέχρι τώρα κάνατε δεν σας έδωσαν τα 

αποτελέσµατα που επιθυµούσατε, τότε ίσως είναι λογικό να αρχίσετε να 

κάνετε διαφορετικά πράγµατα.  

 

Όταν για πρώτη φορά ερευνήστε το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ σαν µαι σηµαντική 

επιχείρηση που µπορείτε να κάνετε από το σπίτι, πως σας είδατε ε αυτό;  

 

Ελευθερία;Απεριόριστο εισόδηµα;∆ιασκέδαση;Ενθουσιασµό; Νέους 

φίλους;Επιχειρηµατική ευκαιρία;  

 

Άρα να συµπεράνω ότι επιδιώξατε κάποιο ή κάποια από αυτά;  

 

Όµως,τώρα τι βλέπετε;  

 

Σκληρή δουλειά;Απόρριψη;Ελάχιστο εισόδηµα;Λίγους 

φίλους;Πίεση;Άγχος;Αµφιβολία;  

...Και κάποιος να κρατάει σβηστά τα φώτα εκεί στο τέλος του τούνελ;  

 

Τι έγινε λοιπόν; 

• Μήπως σας είπαν ή σας εκπαίδευσαν να κάνετε κάποια συγκεκριµένα 

πράγµατα για να κτίσετε την επιχείρηση, τα οποία ΑΠΛΑ ∆ΕΝ 

ΘΕΛΑΤΕ ΝΑ ΚΑΝΕΤΕ; 
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• Μήπως σας εκπαίδευσαν ή σας είπαν ότι θα έπρεπε να ΛΕΤΕ 

πράγµατα που απλά ∆ΕΝ ΘΕΛΑΤΕ να λέτε; 

• Μήπως ανακαλύψατε ότι η λεγόµενη επιχειρηµατική εκπαίδευση σας 

έκανε να νοιώθετε µέσα σας ΑΒΟΛΑ; 

• Όταν σκέπεστε να κάνετε την επιχείρηση ας , µήπως αυτό σας 

δηµιουργεί περισσότερο άγχος από αυτό που παίρνετε καθηµερινά 

από αλλού; 

• Μήπως σας είπαν ότι η απόρριψη είναι µ,µέρος της δουλειάς µας και 

θα πρέπει να συνηθίσετε σε αυτή; 

• Μήπως σας είπαν πως για πετύχετε θα πρέπει να βγείτε έξω από τη 

"Ζώνη Άνεσης " σας; 

• Μήπως ανακαλύψατε πως πολλά από αυτά που ο ανάδοχος σας ή η 

γραµµή αναδοχής σας ή ακόµη η εταιρία σας σας λένε ότι πρέπει να 

ΚΑΝΕΤΕ στη δικτύωση, απλά δεν σας φαίνονται σωστά; 

Αν ΑΥΤΑ ΣΑΣ ΣΥΜΒΑΝΟΥΝ...ηρεµείστε, δεν είστε οι µόνοι!!!Περίπου το 85% 

ή 8-9 άνθρωποι στους 10 λένε  

 

"Αισθάνοµαι τόσο άβολα µε το ∆Ικτυακό Μάρκετινγκ...".  

"Ορισµένες φορές παραλύω, γιατί απλά δεν ξέρω τι νοιώθω..."  

"Το βρίσκω πολύ δύσκολο να παρακινηθώ..."  

"Ξέρω τι πρέπει να κάνω, απλά δεν θέλω να το κάνω..."  

"Νοιώθω τόσο απογοητευµένος..."  

"∆εν νοµίζω ότι θα συνηθίσω ποτέ την απόρριψη..."  

"Αρχίζω να σκέφτοµαι ότι µάλλον ήµουν βιαστικός που ασχολήθηκα µε το 

δικτυακό µάρκετινγκ...."  

 

Λοιπόν γιατί άραγε η πλειοψηφία των ανθρώπων σκέφτονται κατ' αυτό τον 

τρόπο;  

 

Να ποια είναι η άποψη µου  

 

ΕΙΝΑΙ ΓΙΑΤΙ ΟΙ ΚΑΝΟΝΕΣ ΤΟΥ ∆ΙΚΤΥΑΚΟΥ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ ΦΤΙΑΧΤΗΚΑΝ 

ΑΠΟ ΑΝΘΡΩΠΟΥΣ ΠΟΥ ΒΡΗΚΑΝ ΝΑ ΕΙΝΑΙ ΕΥΚΟΛΑ ΑΥΤΑ ΤΑ ΠΡΑΓΜΑΤΑ 



 
55 

ΓΙΑ ΑΥΤΟΥΣ  

 

Αγάπησαν αυτά τα πράγµατα, που οι περισσότεροι από εµάς βρίσκουµε να 

είναι ∆ΥΣΚΟΛΑ.  

Στην πραγµατικότητα βρήκαν αυτά τα πράγµατα τόσο απλά που πείστηκαν ότι 

αυτός είναι ο ΜΟΝΟΣ τρόπος για να κάνεις την επιχείρηση και ξόδεψαν όλη τη 

ζωή τους προσπαθώντας να αλλάξουν οποιονδήποτε στην οµάδα τους ∆ΕΝ 

ΗΤΑΝ ΣΑΝ ΚΙ ΑΥΤΟΥΣ.  

 

Ξέρεις για ποιούς µιλάω. Ξεχωρίζουν σαν την µύγα µες στο γάλα!!!  

Να το τι λένε (κυρίως είναι δε άνδρες. Κι αυτό το αναφέρω διότι κατά κανόνα 

ΟΛΟΙ οι επιτυχηµένοι δικτυωτές είναι ΓΥΝΑΙΚΕΣ): 

• Πρέπει να µιλάς σε 10 άτοµα κάθε µέρα. 

• Πρέπει να κάνεις µια λίστα 100 ανθρώπων και να µιλήσεις σε όλους. 

• Πρέπει να φέρνεις καλεσµένους σε κάθε παρουσίαση επιχειρηµατικής 

ευκαιρίας. 

• Πρέπει να πηγαίνεις σε κάθε σεµινάριο αν θες να µάθεις αυτή την 

επιχείρηση. 

• Πρέπει να εισάγεις 5..,που θα εισάγουν 5...που θα εισάγουν 5.... 

• Πρέπει να κάνεις µε ολική απασχόληση αυτή την επιχείρηση όσο το 

δυνατόν συντοµότερα. 

• Πρέπει να αργαστείς σκληρά για να βγάλεις αυτά τα χρήµατα. 

• Πρέπει να τηλεφωνείς στα άτοµα του δικτύου σου για να τα διατηρείς 

την υποκίνηση τους. 

• Πρέπει να αφήσεις τη σταθερή δουλειά σου αν θες να απογειωθείς. 

• Πρέπει να είσαι σοβαρός αν θες να βγάλεις λεφτά. 

Νοµίζω ότι πιάσατε το νόηµα.  

 

Όµως, δούλεψε κάποια από αυτές τις στρατηγικές για εσάς; Όχι, φυσικά. Γιατί 

δεν δουλεύει,βλέπετε, για τους περισσότερους ανθρώπους, τις περισσότερες 

φορές.  
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Και φυσικά δεν είναι το ότι δεν µπορούµε να τα κάνουµε αυτά. Είναι το ότι 

δεν θέλουµε να τα κάνουµε.  

 

Αυτή η προσέγγιση δεν ταιριάζει καθόλου ΜΕ ΑΥΤΟ ΠΟΥ ΕΙΜΑΣΤΕ.Αυτή 

η προσέγγιση "επιτίθεται" στη διαίσθηση µας και ενοχλεί την ψυχή 

µας.Γιατί βαθιά στην καρδιά µας ξέρουµε πως δεν είναι σωστή.  

 

Αυτές οι στρατηγικές εγγυώνται την αποτυχία για τους 9 στους 10 ανθρώπους 

που τις δοκιµάζουν.Και το παράδοξο είναι ότι το 15% που τις δηµιούργησε, 

κατηγορεί το 85% που δεν τις εφαρµόζει, λέγοντας ότι είναι ανόητοι ή δεν 

έχουν δέσµευση.  

 

Αυτό κι αν είναι τρελό!  

 

Μη στηριχθείς όµως στα λόγια έτσι απλά Κοίταξε και γύρω σου.  

 

Οι περισσότεροι άνθρωποι στην εταιρία σου είναι κολληµένοι σε ένα επίπεδο., 

κι αυτό συµβαίνει σε κάθε εταιρία. Η αποτυχία αυτών των χωρίς χρησιµότητα 

στρατηγικών και του κυρίαρχου τρόπου σκέψης που βρίσκεται πίσω από 

αυτές, είναι αυταπόδεικτη.  

 

Όµως η αλήθεια είναι ότι οι περισσότεροι άνθρωποι δεν θέλουν τα παρακάτω: 

1. ∆εν θέλουν να πηγαίνουν στις παρουσιάσεις επιχειρηµατικής 

ευκαιρίας...ούτε καν στις συναντήσεις. 

2. ∆εν θέλουν να µάθουν, τα "µαθήµατα" του προγράµµατος 

αµοιβών....το πρόγραµµα του υπολογιστή που τα υπολογίζει αυτά 

κοστίζει πανάκριβα, γιατί τότε θα πρέπει να τα µάθουν κι αυτοί; 

3. ∆εν θέλουν "να πρέπει" να µιλάνε. σε 10 άτοµα την ηµέρα....το να 

πλησιάζουν αγνώστους δεν αρέσει στους περισσότερους. 

4. ∆εν θέλουν να "πρέπει" να ετοιµάζουν µια λίστα 100 ατόµων και να 

τους τηλεφωνήσουν. Ο καθένας αρνείται να κάνει κάτι τέτοιο ακόµη κι 

αν ανήκει στο 15%. 



 
57 

5. ∆εν θέλουν να "πρέπει" να εργαστούν σκληρά... ήδη δουλεύουν 

σκληρά και δεν τους αρέσει. 

6. ∆εν θέλουν να είναι "σοβαροί"... θέλουν απλά να διασκεδάζουν και να 

είναι χαρούµενοι. 

7. ∆εν θέλουν να συνηθίσουν στην απόρριψη, δεν θέλουν καµία 

απόρριψη. 

8. ∆εν θέλουν να χάσουν τους φίλους τους...γιατί να χάσεις έστω κι ένα 

από αυτούς για χάρη οποιουδήποτε προϊόντος ή επιχειρηµατικής 

ευκαιρίας; 

9. Μα πάνω από όλα δεν θέλουν ΚΑΝΕΙΣ να τους λέει ΤΙ ΘΑ ΕΠΡΕΠΕ να 

κάνουν.Ούτε ο ανάδοχος, ούτε η γραµµή αναδοχής , ούτε η εταιρία 

τους Και ξέρετε ποιοι περισσότερο από όλου δεν θέλουν να τους λένε 

τι να κάνουν;Το 15% , που δίνει όλες τις εντολές!!!Τι έκπληξη! 

Στη συνέχεια ανακάλυψα ότι να και όλοι οι κανόνες έχουν γίνει από το 15%, 

ΟΛΟΣ ο τζίρος-σχεδόν- πωλήσεων που δηµιουργείται σε ΟΠΟΙΟ∆ΗΠΟΤΕ 

δίκτυο, δηµιουργείται από το 85% που µισεί όλους αυτούς τους κανόνες!!!  

 

Όλοι αυτοί είναι άνθρωποι σαν κι εσένα, που παλεύουν µόνοι τους, σε πλήρη 

σύγκρουση µε τη διαίσθηση τους και µε την κρίση τους και συχνά ενάντια στο 

τι τους λέει ο ανάδοχος, η γραµµή αναδοχής, η εταιρία τους και οι 

περισσότεροι εκπαιδευτές. Αυτό που έχουµε εδώ λοιπόν είναι µια µεγάλη 

οµάδα ΑΣΥΜΒΙΒΑΣΤΩΝ.  

 

Είναι οι άνθρωποι που αγνοούν τους κανόνες και λειτουργού µε άλλον τρόπο.  

 

Ε΄΄ιναι άνθρωποι ΑΚΡΙΒΩΣ ΣΑΝ ΚΙ ΕΣΕΝΑ που αισθάνονται ότι κολυµπούν 

διαρκώς ενάντια στο ρεύµα.  

 

Αγαπούν το µονοπάτι...αγαπούν τον ποταµό...αγαπούν τη θέα...αγαπούν την 

ιδέα του ∆ικτυακού Μάρκετινγκ.  

 

Αλλά ορισµένες φορές...είναι τόσο δύσκολο!  
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∆εν σας ακούγονται όλα αυτά οικεία; Σαν να τους γνωρίζετε τους 

περισσότερους προσωπικά;  

 

Κι όµως ∆ΕΝ ΧΡΕΙΑΖΕΤΑΙ να γίνει µε τον ∆ΥΣΚΟΛΟ ΤΡΟΠΟ.Απο κανέναν. 

∆εν χρειάζεται οποιοσδήποτε να λέει αυτά που του λένε ότι πρέπει και να 

κάνει αυτά που του λένε καν κάνει. ∆εν χρειάζεται να ακολουθήσετε τις 

πατηµασιές κάποιου ή τους κανόνες του Μπορείτε να δηµιουργήσετε τις δικές 

σας.  

 

∆εν χρειάζεται να βγείτε από την Ζώνη Άνεσης σας για να πετύχετε.  

 

∆εν χρειάζεται να κάνετε οτιδήποτε δεν θέλετε να κάνετε.  

 

 

Ανακαλύψτε τον εαυτό σας...Ανακαλύψτε το πως να κάνετε το ∆ικτυακό 

Μάρκετινγκ να δουλέψει για σας. 

 

1.14 ΑΠΟΚΑΛΥΨΕΙΣ ΓΙΑ ΤΟ ∆ΙΚΤΥΑΚΟ MARKETING 

Αποκάλυψη 1:Γιατί δεν µπορείς και εσύ;  

 

Τα άτοµα στην κορυφή αυτής της επιχείρησης είναι άτοµα συνηθισµένα που 

έχουν γίνει ασυνήθιστα ισχυρά σε όρους σχέσεων και υλικών επιτευγµάτων. 

Οι κορυφαίοι σε επιτυχία προέρχονται από όλα τα 

χρώµατα,σχήµατα,µεγέθη,επίπεδα µόρφωσης και εργασιακές προϋπηρεσίες.  

Το µεγαλύτερο µάθηµα είναι πως αν µπορεί η γραµµή αναδοχής σου να 

φτάσει στην κορυφή, τότε µπορείς και εσύ.  

 

Αποκάλυψη 2 "Εάν περπατά σαν πάπια, και µιλά σαν πάπια,πιθανώς να είναι 

πάπια"   

 

Εάν πετάει σαν αετός και ενεργεί σαν αετός, τότε είναι αετός:Οι µεγάλοι ηγέτες 

της γραµµής αναδοχής σου ήσαν ακατέργαστα διαµάντια τα οποία 
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επεξεργάστηκαν στη διαδροµή. Παρατήρησε τους προσεκτικά. Τι σου αρέσει 

περισσότερο σε αυτούς; Πως ντύνονται; Ποιοι είναι οι τρόποι τους;Πόσο 

ειλικρινείς και φιλικοί είναι; Πως επικοινωνούν µε τους άλλους;  

 

Τι µπορείς να µάθεις από αυτούς; Τι συνήθειες και ενέργειες µπορείς να 

συναγωνιστείς; Τι κοινά σηµεία έχετε  

Τι τους κάνει ξεχωριστούς;  

 

Αποκάλυψη 3: Αντιµετώπιζε την προσωπική και επαγγελµατική ανάπτυξη σαν 

ίσης σπουδαιότητας χαρακτηριστικά  

 

Όταν ξεκίνησα τη ∆ικτύωση µε επιτυχηµένους διανοµείς του ∆ικτυακού 

Μάρκετινγκ, παρατήρησα κάτι πράγµατι αποκαλυπτικό. Είχαν περισσότερη 

διασκέδαση στις συναντήσεις από ότι είχαν τα περισσότερα άλλα 

παραδοσιακά στελέχη εταιριών. Οι προσωπικές τους συνήθειες είχαν την 

τάση να είναι υγιέστερες. Τα παιδιά τους τους ακολουθούσαν στις 

περισσότερες εκδηλώσεις, και παρατήρησα ότι και αυτά εξέπνεε ένα θετικό 

κλίµα. Και το πιο σηµαντικό βέβαια, ότι οι σύζυγοι αντιµετωπίζοντας σαν 

ισότιµοι συνεταίροι, µοραζόµενοι την αναγνώριση στις εκδηλώσεις και τα 

βραβεία. Αυτό είναι κάτι σπάνιο στον επιχειρηµατικό κόσµο ή στον 

κυβερνητικό κόσµο. Η προσωπική ανάπτυξη που έχεις στο ∆ικτυακό 

Μάρκετινγκ, µε τους µήνες και τα χρόνια µε άλλα άτοµα π[ου µοιράζεστε 

ίδιους στόχους και όνειρα, θα αξίζει περισσότερο από όλα τα υλικά 

περιουσιακά στοιχεία που θα αποκτήσεις µέσα από αυτό. Εάν µείνεις 

αφοσιωµένος και εµπλακείς σε ένα δίκτυο που σε καλλιεργεί , και ξοδέψεις 

ποιοτικό χρόνο µε επιτυχηµένα ΄'άτοµα της αναδοχής σου, ποτέ δεν θα είσαι ο 

ίδιος ξανά. Σε ένα χρόνο το στυλ της ζωής σου θα έχει µια µόνιµη , θετική 

αλλαγή προς το καλύτερο. Αυτό από µόνο αξίζει κάθε απόρριψη και κριτική, 

κάθε συνάντηση που προσκαλείς και στην οποία εµφανίζονται µόνο 2-3 από 

όσους υποσχέθηκαν να έρθουν , και κάθε απογοήτευση και καθυστέρηση που 

θα γευθείς στην προσπάθεια; σου να κτίσεις το δίκτυο σου.  

 

Αποκάλυψη 4: Η αξία πρέπει πρώτα να εσωτερικεύεται πριν πάρει υλική µορφή  
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∆εν έχω ποτέ συναντήσει κάποιο κορυφαίο δικτυωτή, που να µην 

ενδυναµώνει τις βασικές αξίες τους,διαβάζοντας τα καλύτερα βιβλία 

προσωπικής ανάπτυξης ή ακούγοντας τα καλύτερα ακουστικά προγράµµατα 

σε διαρκή βάση. Τα άτοµα που διαβάζουν περισσότερο είναι και αυτά που 

επιτυγχάνουν περισσότερο, άσχετα µε το τι επάγγελµα κάνουν. Τα άτοµα του 

∆ικτυακού Μάρκετινγκ παίρνουν διαρκή πνευµατική τροφή από βιβλία και 

κασέτες. Βιβλία,κασέτες,newsletters,προγράµµατα του computer,on-line 

υπηρεσίες και σεµινάρια, είναι τα εργαλεία τους για το κτίσιµο µιας 

αυτοκρατορίας στο µυαλό σου. ∆ιάβαζε τα προτεινόµενα από την γραµµή 

αναδοχής σου βιβλία. Άκουγε όσα βιβλία υπάρχουν σε κασέτες ή υλικό που 

υπάρχει σε κασέτες στο αυτοκίνητο σου, όταν ασκείσαι ή κάνεις πράγµατα 

που δεν απαιτούν την συγκέντρωση σου. ∆ιάβαζε βιογραφίες ατόµων που 

ξεπέρασαν σηµαντικά εµπόδια. Θα λάβεις έτσι αναµενόµενα αλλά και µη 

αναµενόµενα οφέλη. ∆εν είναι µόνο καλύτερο να µαθαίνεις από τις εµπειρίες 

των άλλων παρά από τις δικές σου δοκιµές και λάθη, αλά σύντοµα θα 

ανακαλύψεις ότι βελτιώνονται οι επικοινωνιακές σου δεξιότητες, το λεξιλόγιο 

σου γίνεται πλουσιότερο και ο φόβος του κινδύνου και της απόρριψης 

εξαφανίζονται.  

 

Αποκάλυψη 5: Να παρατηρείς τα άτοµα στο βάθος του δικτύου σου  

 

Επιπλέον της παρατήρησης της γραµµής αναδοχής σου για καθοδήγηση και 

ρόλους - µοντέλα, κατάλαβε επίσης ότι κάποιος στο βάθος του δικτύου σου 

έχει τη ν µεγαλύτερη δυνατότητα επιτυχίας από οποιοδήποτε άτοµο στο 

δίκτυο σου. Ο David Oglivy,έδινε σε κάθε επικεφαλή τµήµατος της 

διαφηµιστικής του εταιρίας µια κούκλα Μπαµπούσκα -την βαµµένη Ρωσική 

κούκλα µε τις πέντε µικρότερες κούκλες που βρίσκονται στο εσωτερικό της. 

Το µήνυµα τους στο νέο στέλεχος που βρίσκονταν µέσα στην µικρότερη 

κούκλα έλεγε,  

 

"Εάν προσλαµβάνεις άτοµα µικρότερα από ότι είµαστε τότε θα γίνουµε ένας 

οργανισµός νάνων.Εάν προσλαµβάνεις άτοµα µεγαλύτερα από ότι είµαστε 

τότε θα γίνουµε ένα οργανισµός γιγάντων".  
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Και αυτό πράγµατι έγινε η εταιρία Oglivy & Mather΅Μία από τις µεγαλύτερες 

διεθνείς και πιο φηµισµένες διαφηµιστικές εταιρίες.  

Βοηθώντας τον καθένα να γίνει επιτυχηµένος, επιδεικνύεις το πιο επιτυχηµένο 

γνώρισµα των ατόµων που έχουν αξιοθαύµαστες επιτυχίες. Τα οικονοµικά 

οφέλη και ανταµοιβές είναι υποπροϊόντα αυτού. Η οµορφιά της δικτύωσης 

είναι ότι ποτέ δεν ξέρεις όταν βοηθάς κάποιον να επιτύχει , ποιο είναι η 

πραγµατική δυναµική της σύνδεσης σου µε αυτό το άτοµο. Αντιο να 

προσπαθείς εγωιστικά να κτίσεις την αυτοκρατορία σου, βοηθάς τον καθένα 

που συναντάς να κτίσει τα δικά του όνειρα και να λύσει τα προβλήµατα του.  

Σε µια βραδιά καταιγίδας πριν πολλά χρόνια, ένα ηλικιωµένο ζευγάρι µπήκε 

σε ένα ξενοδοχείο και ζήτησε ένα δωµάτιο.  

"Λυπούµαι, τους είπε ο υπάλληλος της νυκτερινής βάρδιας, είµαστε γεµάτοι 

µε ένα Συνέδριο .Κανονικά θα σας έστελνα σε ένα άλλο ξενοδοχείο που 

χρησιµοποιούµε σε τέτοιες περιπτώσεις , αλλά ξέρω ότι" ..και ξαφνικά 

σταµάτησε για ένα λεπτό και συνέχισε "∆εν µπορώ να φανταστώ να σας 

βγάλω πάλι έξω µε τέτοιο καιρό.Μπορεί να µην είναι µια ακριβή σουίτα,αλλά 

µπορείτε να µείνετε στο δωµάτιο µου.Είναι καθαρό, εγώ θα µείνω εδώ, θα 

τελειώσω τη βάρδια µου, θα διαβάσω λίγο και θα δουλέψω στο γραφείο".  

 

Οι έκπληκτοι ταξιδιώτες έδειξαν ότι ένιωσαν άβολα µε την προφορά του 

υπαλλήλου , αλλά µε ευγνωµοσύνη δέχθηκαν την προσφορά του. Όταν την 

άλλη µέρα ο άνδρας πήγε στη ρεσεψιόν για να πληρώσει το λογαριασµό του, 

ο υπάλληλος ήταν ακόµη εκεί και του είπε "∆εν υπάρχει καµία 

χρέωση,βλέπετε ζω εδώ διαρκών"  

Ο ηλικιωµένος κύριος του απάντησε" Είσαι το είδος του ατόµου που ο κάθε 

ιδιοκτήτης ξενοδοχείου ονειρεύεται να έχει ως εργαζόµενο. Ίσως κάποια µέρα 

κτίσω ένα ξενοδοχείο για εσένα"  

 

Πέρασαν λίγα χρόνια, και µια µέρα ο υπάλληλος του ξενοδοχείου - που ήταν 

ακόµη στην ίδια θέση- έλαβε µια συστηµένη επιστολή από αυτό τον άνδρα 

που είχε εξυπηρετήσει. Τα σχόλια του ήταν εγκωµιαστικά για όσα συνέβησαν 

εκείνη τη βραδιά µε την καταιγίδα. Τον προσκαλούσε να τον επισκεφθεί στην 

Νέα Υόρκη και του είχε µέσα στην επιστολή ένα εισιτήριο πήγαινε -έλα. Όταν 

ο υπάλληλος του ξενοδοχείου έφτασε µετά από λίγες µέρες συναντήθηκε µε 
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τον θαυµαστή του στην γωνία της Πέµπτης Λεωφόρου και της Οδού 34, που 

βρίσκονταν ένα θαυµάσιο νέο κτίριο.  

"Αυτό -του είπε- είναι το ξενοδοχείο που έκτισα για να διοικήσεις εσύ"  

"∆εν µιλάτε σοβαρά,έτσι δεν είναι΄", απάντησε µε έκπληξη ο υπάλληλος. 

"Κάποιο κόλπο θα υπάρχει.Γιατί εµένα , και ποιος είστε τελικά;΄"  

"Ονοµάζοµαι Wiliam Waldford-Asoria και δεν υπάρχει κανένα κ΄λπο σε αυτό . 

Είσαι το άτοµο ποιυ θέλω να λειτουργήσει αυτό το ξενοδοχείο."  

Το ξενοδοχείο ήταν το γνωστό πια Waldoford-Astoria και ο νεαρός υπάλληλος 

που δέχθηκε την [προσφορά να είναι ο πρώτος manager του ΄ήταν ο Geroge 

C. Boldt.  

 

Άσχετα από το ποιος είναι ο προσωπικός ή οικονοµικός στόχος, ο στόχος 

καριέρας ή οποιοσδήποτε άλλος στόχος σας. γίνεται τέλειοι στο να βοηθάτε 

όσου περισσότερους ανθρώπους µπορείτε να επιτυγχάνουν. Ο µυστικός 

πλούτος στο ∆ικτυακό Μάρκετινγκ είναι η ακεραιότητα των σχέσεων σας µε 

τους ανθρώπους. Βοηθώντας τους άλλους να επιτυγχάνουν καθηµερινά, η 

δική σας επιτυχία είναι εγγυηµένη. Αυτό είναι το µεγαλύτερο µάθηµα που 

πήρα ποτέ 

 

 

 

 

 

1.15 ΤΟ ∆ΙΚΤΥΑΚΟ MARKETING ΚΑΙ ΟΙ ΣΥΝΕΡΓΑΤΕΣ ΜΑΣ 

 

 

Για να έχετε µια σταθερή και διαρκή ανάπτυξη της δικτυακής σας επιχείρησης, 

θα πρέπει να ΚΤΙΣΕΤΕ την εικόνα του επαγγελµατία. Το δικτυακό 

µάρκετινγκ,βλέπετε,γίνεται µε επαγγελµατικό ή µε ερασιτεχνικό τρόπο.  

 

Και αυτό δεν έχει να κάνει µε το αν κάνετε την επιχείρηση µε µερική ή ολική 
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απασχόληση. Έχει να κάνει µε τη νοοτροπία σας, µε τον τρόπο που 

σκέφτεστε για την επιχείρηση σας, µε τον τρόπο που παρουσιάζετε την 

επιχείρηση σας, µε τον τρόπο που δραστηριοποιήστε στην επιχείρηση σας.  

 

 

Επαγγελµατίες ή ερασιτέχνες λοιπόν;  

 

Να 7 πράγµατα που ξεχωρίζουν τους επαγγελµατίες από τους ερασιτέχνες. 

1. Οι επαγγελµατίες έχουν ένα δυνατό ΓΙΑΤΙ,ένα σαφή ΛΟΓΟ για τον 

οποίο κάνουν αυτή την επιχείρηση.Άλλοι για πρόσθετο εισόδηµα, άλλοι 

για να ξεπληρώσουν πιστωτικές κάρτες και δάνεια,άλλοι για πλήρη 

οικονοµική ελευθερία,κλπ. Οι επαγγελµατίες έχουν ΛΟΓΟ για να 

κάνουν την επιχείρηση. Αντίθετα οι ερασιτέχνες το κάνουν ως χόµπι. 

Όπως ασχολούνται µε τον κινηµατογράφο, ασχολούνται και µε το 

δικτυακό µάρκετινγκ. 

2. Οι επαγγελµατίες αντιλαµβάνονται ότι έχουν µια επιχείρηση: Και µια 

επιχείρηση έχει συγκεκριµένες ώρες λειτουργίας. Τώρα αυτές µπορεί 5-

10-15 την εβδοµάδα για τον καθένα. Όµως είναι σταθερές και 

συγκεκριµένες,όσες και να είναι. Όµως δεσµεύονται να λειτουργούν 

αυτές τις ώρες την επιχείρηση τους. Και κάθε εβδοµάδα αφιερώνουν 

στην επιχείρηση τους αυτές τις ώρες. Οι ερασιτέχνες από την άλλη δεν 

αναλαµβάνουν καµία χρονική δέσµευση απέναντι στην επιχείρηση 

τους. Βάζουν λίγο χρόνο, αλλά χωρίς σκέψη για την κατανοµή και 

χωρίς συνέχεια. 

3. Οι επαγγελµατίες γνωστοποιούν την ύπαρξη της επιχείρησης τους και 

αναζητούν συνεργάτες και πελάτες: Πώς είναι δυνατόν άλλωστε κάποιος 

να ενδιαφερθεί για την επιχειρηµατική ευκαιρία που έχετε 'η τα 

προϊόντα που διαθέτετε, αν δεν το γνωρίζει; Είναι σαν να ανοίγατε ένα 

παραδοσιακό κατάστηµα, δεν βάζατε ταµπέλα, δε΄ν είχατε βιτρίνα, δεν 

κάνατε διαφήµιση, ούτε εγκαίνια και παρόλα αυτά να περιµένατε να 

έρθουν πελάτες και συνεργάτες σε αυτό. Οι επαγγελµατίες διαρκώς 

γνωστοποιούν την επιχείρηση τους και αναζητούν πελάτες και 

συνεργάτες. Από την άλλη οι ερασιτέχνες δεν κάνουν οργανωµένα 
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τίποτα από τα παραπάνω. Απλά περιµένουν "να τους δοθεί η ευκαιρία" 

για να µιλήσουν σε κάποιον. 

4. Οι επαγγελµατίες είναι οι καλύτεροι πελάτες της επιχείρησης 

τους:Πρώτα αυτοί αγοράζουν και χρησιµοποιούν όλα τα προϊόντα που 

έχει η επιχείρηση τους. ∆εν δίνουν ούτε µισό ευρώ αλλού, αν τέτοιο 

προϊόν έχει και η επιχείρηση τους. Οι ερασιτέχνες, αντίθετα, δεν 

χρησιµοποιούν τα προϊόντα της επιχείρησης τους, ή το κάνουν 

περιστασιακά. 

5. Οι επαγγελµατίες γνωρίζουν ότι έχουν έναν ετήσιο στόχο για την 

επιχείρηση τους: Ξέρουν τι τζίρο πρέπει να κάνουν, ξέρουν τι θέλουν να 

κερδίζουν από αυτή σε ένα χρόνο και φυσικά έχουν ένα πρόγραµµα για 

το πως θα τα επιτύχουν. Οι ερασιτέχνες από την άλλη δεν έχουν ούτε 

στόχο, ούτε πρόγραµµα. 

6. Οι επαγγελµατίες έχουν ένα δοκιµασµένο σύστηµα εργασίας που θα τους 

οδηγήσει στην επιτυχία των στόχων τους. Ένα σύστηµα που ταιριάζει 

στους στόχους τους αλλά και στα ταλέντα τους. Και δεν το αλλάζουν 

διαρκώς. Οι ερασιτέχνες από τη ν άλλη ή δεν έχουν σύστηµα ή 

δανείζονται συστήµατα άλλων που δεν τους ταιριάζουν. 

7. Οι επαγγελµατίες αφιερώνουν χρόνο στην προσωπική τους βελτίωση και 

στη διαρκή τους εκπαίδευση στο δικτυακό µάρκετινγκ: Έχουν έναν 

προσωπικό µέντορα, έναν coach και γίνονται µε την βοήθεια του 

µέντορες των συνεργατών τους και τους µαθαίνουν πως και αυτοί να 

γίνουν µέντορες των δικών τους συνεργατών. ∆ιαβάζουν τουλάχιστον 

ένα θετικό βιβλίο τον µήνα, κάνουν το αυτοκίνητο τους κινητή 

"ακουστική" βιβλιοθήκη, παρακολουθούν σεµινάρια.Αντιλαµβάνονται 

και εφαρµόζουν την αρχή "Οι επιχειρήσεις µας θα βελτιώνονται ΟΣΟ 

και ΟΠΩΣ εµείς βελτιωνόµαστε" 

Εσείς λοιπόν τι επιλέγετε να είστε .Επαγγελµατίες ή ερασιτέχνες; 

 

 

1.16 Η ΕΠΙΤΥΧΙΑ ΣΤΟ ∆ΙΚΤΥΑΚΟ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ 
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Είναι µύθος, και επικίνδυνο πιστεύω για την ανάπτυξη της επιχείρησης σας, 

ότι όλοι οι άνθρωποι που γνωρίζετε και συναντάτε κάνουν για συνεργάτες σας 

στο δικτυακό µάρκετινγκ  

 

Η αλήθεια είναι ότι ενώ το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ κάνει για όλους, δεν κάνουν 

όλοι για το δικτυακό µάρκετινγκ. Αν αυτό το καταλάβετε, θα κερδίσετε 

πολύτιµο χρόνο.Εάν δεν το καταλάβετε θα υποστείτε το τίµηµα: τα ΟΧΙ, τις 

απογοητεύσεις και την καθυστέρηση στην ανάπτυξη του δικτύου σας, η οποία 

-αν δεν έχετε ήδη ένα δυνατό ΓΙΑΤΙ µπορεί να σας οδηγήσει και την χειρότερη 

επιλογή που είναι να τα παρατήσετε.  

 

Κερδίζετε λοιπόν χρόνο και καλύτερες πιθανότητες , εάν αναζητάτε στους 

υποψηφίους σας 5 χαρακτηριστικά:  

 

ΠΕΡΙΠΕΤΕΙΩ∆ΕΙΣ  

 

Τα άτοµα που αναζητούν την περιπέτεια, είναι και τα άτοµα αντιµετωπίζουν 

και ξεπερνούν κάθε φόβο µε ∆ΡΑΣΗ. Είναι τα άτοµα που ∆ΡΟΥΝ και όχι 

απλά ΣΚΠΕΠΤΟΝΤΑΙ ότι θα ήταν καλό να δράσουν.Είναι τα άτοµα που 

βλέπουν τη ζωή σαν µια όµορφη περιπέτεια κι όχι σαν ένα ...βάρος, 'η σαν 

ταξίδι γεµάτο....κινδύνους.  

 

∆ΕΝ ΦΟΒΟΥΝΤΑΙ ΝΑ ∆ΟΚΙΜΑΣΟΥΝ ΝΕΑ ΠΡΟϊΟΝΤΑ ΚΑΙ ΝΕΕΣ Ι∆ΕΕΣ  

 

Στο µάρκετινγκ αυτά τα άτοµα τα ονοµάζουµε νεωτεριστές. Είναι τα άτοµα 

που έχουν την περιέργεια, την θέληση για δοκιµή, τη θέληση να είναι µέσα 

στα πράγµατα , τη θέληση να είναι οι πρώτοι που θα δοκιµάσουν κάτι νέο.  

 

∆ΕΝ ΤΟΥΣ ΝΟΙΑΖΕΙ ΤΙ ΣΚΕΦΤΟΝΤΑΙ ΟΙ ΑΛΛΟΙ ΓΙΑ ΑΥΤΟΥΣ  

 

Είναι βασικό χαρακτηριστικό. ∆εν τους ενδιαφέρει τι θα πουν οι άλλοι και πως 

θα τους χαρακτηρίσουν όταν ξεκινήσουν µια επιχείρηση για το δικτυακό 

µάρκετινγκ.Ξέρουν καλά ότι οι άλλοι δεν είναι εκείνοι που θα τους βοηθήσουν 

να βελτιώσουν τη ζωή τους. Για αυτό και ούτε κρίνουν τους άλλους , ούτε τους 



 
66 

απασχολεί πως τους κρίνουν οι άλλοι.  

 

ΤΟΥΣ ΑΡΕΣΕΙ ΝΑ ∆ΙΑΣΚΕ∆ΑΖΟΥΝ ΚΑΝΟΝΤΑΣ ΟΤΙ∆ΗΠΟΤΕ  

 

Και αυτό είναι στάση ζωής. Το έχει ή δεν το έχει κάποιος. Η δικτυακή 

επιχείρηση για να έχει ενδιαφέρον και για εµάς και για τους άλλους πρέπει να 

γίνεται ∆ΙΑΣΚΕ∆ΑΣΤΙΚΑ. Αυτό µπορεί να γίνει, και προϋποθέτει ότι και αυτός 

που θα την κάνει, πρέπει να έχει ως γνώρισµα του χαρακτήρα του, την 

επιθυµία να κάνει το καθετί µε διασκεδαστικό τρόπο.  

 

ΒΑΡΙΕΤΑΙ ΚΑΙ...ΑΡΡΩΣΤΑΙΝΕΙ ΜΕ ΤΑ Ι∆ΙΑ ΚΑΙ ΤΑ ΠΑΛΙΑ  

 

Όπως το ακούτε. Αν ο υποψήφιος σας βαριέται να κάνει τα ίδια πράγµατα 

κάθε µέρα που βλέπει ότι δεν τον οδηγούν σε διαφορετικά αποτελέσµατα, και 

αντιλαµβάνεται ότι βασική αιτία για αυτό είναι ότι χρησιµοποιεί παλιές 

µεθόδους, τότε είναι ο ιδανικός σας υποψήφιος.  

 

Αυτά είναι 5 χαρακτηριστικά του ιδανικού υποψήφιου συνεργάτη σας .  

 

Αν θέλετε να µάθετε περισσότερα για το πως µπορούµε να σας βοηθήσουµε 

να αναπτύξετε την δικτυακή σας επιχείρηση, επικοινωνήστε µαζί µας . ∆είτε το 

site µας πατώντας τον σύνδεσµο που ακολουθεί 

Επιτυχηµένη προώθηση πωλήσεων µέσω internet 

 

 

 

 

1. Η ΕΜΦΑΝΙΣΗ της ιστοσελίδας είναι κάτω του µετρίου 
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Σίγουρα, κάποιες ιστοσελίδες καταφέρνουν να επιβιώνουν µε µια όχι τέλεια 

εµφάνιση. Αυτό συµβαίνει, απλώς επειδή αναπληρώνουν αυτή την ατέλεια 

µέσω ενός ισχυρού κειµένου πωλήσεων και µιας άψογα προσανατολισµένης 

κίνησης. Ωστόσο, είναι γεγονός ότι οι ΠΕΡΙΣΣΟΤΕΡΕΣ ιστοσελίδες που δεν 

αποφέρουν ικανοποιητικές πωλήσεις µπορούν, µόνο για αυτόν τον πρώτο 

λόγο, να σταµατήσουν να λειτουργούν. Πολλές ιστοσελίδες, απλώς δεν έχουν 

την επαγγελµατική όψη που δίνει στους επισκέπτες την αίσθηση ότι «ίσως» 

µπορούν να τις εµπιστευτούν. 

 

2. Η ∆ΙΑ∆ΙΚΑΣΙΑ πώλησης είναι περίπλοκη 

 

Από το µικρό ποσοστό των ιστοσελίδων που καταφέρνουν να ξεπεράσουν 

την πρώτη δυσκολία, ένας µεγάλος αριθµός χάνει το παιχνίδι εδώ. Για την 

ακρίβεια, αν µια ιστοσελίδα δεν ξεκαθαρίζει, το πολύ µέσα σε δέκα 

δευτερόλεπτα, τον τρόπο µε τον οποίο µπορεί να βοηθήσει τον επισκέπτη, θα 

χάσει πολλούς από τους - δύσκολα κερδισµένους -  επισκέπτες του. Γιατί, 

λοιπόν, να το διακινδυνέψετε; Προσπαθήστε να ξεκαθαρίσετε στους 

υποψήφιους πελάτες σας, ότι εσείς έχετε αυτό που ψάχνουν. Είναι ο µόνος 

τρόπος να τους κάνετε να µείνουν. 

 

3. Το ΚΕΙΜΕΝΟ προώθησης πωλήσεων είναι κάτω του µετρίου 

 

Εκτός από τα διάφορα γραµµατικά και τυπογραφικά λάθη, ένα κείµενο 

προώθησης πωλήσεων µπορεί να µην κινεί το ενδιαφέρον, να µην 

ενθουσιάζει και να µην εµπνέει εµπιστοσύνη -; κάτι που είναι αρκετό για να 

οδηγήσει στην αποτυχία. Το κείµενο της ιστοσελίδας πρέπει να είναι 

ξεκάθαρο, σαφές και γοητευτικό. Επίσης, απαραίτητο στοιχείο αποτελούν οι 

αναφορές στην αξιοπιστία, την εξειδίκευση και την ασφάλεια. 
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4. Η διαδικασία πώλησης είναι δύσκολη ή αµφίβολη 

 

Η καλύτερη λύση είναι η χρήση µιας ξεκάθαρης διαδικασίας παραγγελίας, 

όπως η χρήση ενός ασφαλούς εντύπου παραγγελίας. Είτε το πιστεύετε είτε 

όχι, οι περισσότεροι νέοι επισκέπτες έχουν µεγάλο πρόβληµα ακόµη και µε 

ένα απλό έντυπο παραγγελίας και σίγουρα θα εγκαταλείψουν την ιστοσελίδα 

σας, µόλις συναντήσουν την πρώτη δυσκολία. Για αυτό το λόγο, αυτή η 

διαδικασία ΠΡΕΠΕΙ να είναι όσο το δυνατόν πιο απλή! 

 

Επίσης, είναι καλή ιδέα να τονίσετε ότι η διαδικασία παραγγελίας της 

ιστοσελίδας σας είναι ασφαλής, ότι σέβεστε την προσωπικότητα των πελατών 

σας και ότι δεν θα διανείµετε τα προσωπικά τους στοιχεία σε άλλα άτοµα ή 

εταιρίες. 

 

5. Η προσφορά του προϊόντος ή της υπηρεσίας δεν ανταποκρίνεται στην αξία της 

 

Εάν µια ιστοσελίδα περάσει τους παραπάνω ελέγχους και ΣΥΝΕΧΙΖΕΙ 

να έχει προβλήµατα µε τη διεξαγωγή των πωλήσεων, ΤΟΤΕ αρχίστε 

να εξετάζετε το ίδιο το προϊόν ή την υπηρεσία. Καλύπτει πραγµατικά 

κάποια ανάγκη; Έχει τη σωστή τιµή; (Η δοκιµή διαφορετικών 

πολιτικών τιµολόγησης συνιστάται ΠΑΝΤΑ, ιδιαίτερα στο ∆ιαδίκτυο). 

∆εν µπορούν όλα τα προϊόντα ή οι υπηρεσίες να πωληθούν εύκολα 

µέσω του ∆ιαδικτύου. Όµως εάν υπάρχει πραγµατικά κάποια ανάγκη, 

θα µπορέσετε να την ικανοποιήσετε µε χρήση των παραπάνω 

κατάλληλων συστατικών. 
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Τέλος, εάν µια ιστοσελίδα περάσει τους πέντε παραπάνω ελέγχους 

και ΣΥΝΕΧΙΖΕΙ να µην αποφέρει πωλήσεις, τότε ο λόγος είναι η 

«χαµηλή κίνηση». 

 

6. Η «χαµηλή κίνηση», σηµαίνει είτε ότι η κίνηση της ιστοσελίδας δεν είναι 

επαρκής ή ότι δεν είναι σωστά προσανατολισµένη. 

 

Η προσανατολισµένη κίνηση, σηµαίνει ότι ο επισκέπτης έρχεται οικειοθελώς 

στην ιστοσελίδα σας. Η κίνηση ατόµων που κάνουν αναζήτηση (µέσω µιας 

µηχανής αναζήτησης ή πατώντας ένα σύνδεσµο σε ένα µήνυµα ή µέσω 

κάποιας άλλης πραγµατικής µεθόδου αναζήτησης) θα σας οδηγήσει στην 

ανεύρεση της λύσης ή της απάντησης. Όταν συµβεί αυτό, θα έχετε 

προεπιλέξει τους πελάτες σας και ίσως έχετε έτοιµη µια πώληση. (Εάν, 

βέβαια, πληροίτε όλες τις προϋποθέσεις που αναφέραµε παραπάνω). 

 

Το κλειδί για την επιτυχία είναι η συνεχής αξιολόγηση της κίνησης. Πρέπει να 

είστε σε θέση να γνωρίζετε ανά πάσα στιγµή το αποτέλεσµα της διαφήµισης 

στην οποία επενδύετε. Αυτός είναι ο µόνος τρόπος να βελτιώνετε συνεχώς 

την προώθηση πωλήσεων, ώστε να αυξάνεται διαρκώς το ποσοστό των 

αποτελεσµατικών στρατηγικών σας. 
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1.17 Μειονεκτήµατα του ∆ικτυακού Μάρκετινγκ 

 

 

1. ∆εν αποδίδει αµέσως ικανοποιητικά εισοδήµατα 

 

Ο Ανεξάρτητος Συνεργάτης µιας εταιρίας άµεσης πώλησης (ή δικτυακού µάρκετινγκ) 

δεν είναι υπάλληλος, άρα δεν παίρνει µισθό. Η εταιρία δεν τον αµοίβει για το χρόνο 

του, αλλά για την αποδοτικότητά του. Συνεπώς το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ, είναι 

προτιµότερο να το δει κάποιος ως µια µεσοπρόθεσµη επένδυση εφόσον αρχίζει να 

αποδίδει χρήµατα εντός λίγων µηνών ή ετών (ανάλογα µε το χρόνο που επενδύεται 

στο χτίσιµο του πελατολογίου ή του δικτύου συνεργατών). 

Το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ δεν είναι σχήµα γρήγορου πλουτισµού. 

 

 

2. Χρειάζεται υποµονή 

 

 

Το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ είναι µια εργασία που απαιτεί πολλές επαφές µε 

ανθρώπους, που πιθανώς πολλοί από αυτούς δεν συµµερίζονται τον ενθουσιασµό που 

εισπράττουν από τους Συνεργάτες των εταιριών ∆ικτυακού Μάρκετινγκ. Για αυτό το 

λόγο, χρειάζονται µεγάλα αποθέµατα υποµονής και επιµονής, ώστε να αποφευχθεί 

κάποια σοβαρή απογοήτευση που θα οδηγήσει σε παραίτηση πριν τη δηµιουργία ενός 

ικανοποιητικού δικτύου. 

 

3. Χρειάζεται από την αρχή, σωστή επιλογή εταιρίας 

 

 

Πώς είναι αυτό µειονέκτηµα; Αν κάποιος προσληφθεί σε κάποια εταιρία και στην 

πορεία δει ότι δεν είναι ικανοποιηµένος, µπορεί να δηλώσει παραίτηση άµεσα και να 

αναζητήσει πιο ικανοποιητική εργασία. Όµως, οι Συνεργάτες των εταιριών 
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∆ικτυακού Μάρκετινγκ, χρειάζεται να επενδύσουν αρκετό χρόνο και προσπάθειες για 

να αρχίσει να αποδίδει η εργασία τους. Εάν στην πορεία αντιληφθούν ότι α) το 

πρόγραµµα bonus της εταιρίας τους δεν είναι ικανοποιητικό ή β) τα προϊόντα δεν 

"αντέχουν" στο χρόνο, τότε ο χρόνος και η προσπάθεια που έχουν δαπανηθεί, 

ουσιαστικά χάνονται. Πιθανώς να θελήσουν να µεταφέρουν το δίκτυό τους σε άλλη 

εταιρία ∆ικτυακού Μάρκετινγκ. Ακόµα και σε αυτή την περίπτωση όµως, πρέπει να 

ξεκινήσουν στη νέα εταιρία πάλι από την αρχή και φυσικά κανένας δεν εγγυάται ότι 

το δίκτυό τους θα τους ακολουθήσει. 

Έτσι η επιλογή της σωστής εταιρίας ∆ικτυακού Μάρκετινγκ είναι µια τόσο σοβαρή 

επιλογή, η οποία λόγω της σοβαρότητάς της αποτελεί µειονέκτηµα (και φυσικά 

πλεονέκτηµα αν τελικά γίνει σωστά). 

 

 

 

 

4. Σε συγκεκριµένους κλάδους υπάρχει µεγάλος ανταγωνισµός 

 

Υπάρχουν κάποιες αγορές οι οποίες βρίσκονται σε καθοδική πορεία, και στις οποίες 

πιθανώς να υπάρχει µεγάλος ανταγωνισµός. Αντίθετα, υπάρχουν αγορές οι οποίες 

βρίσκονται σε ανοδική πορεία και έτσι δεν υπάρχουν έντονα φαινόµενα 

ανταγωνισµού, εφόσον η αγορά σε αυτούς τους τοµείς διευρύνεται. 

 

 

 

1.18 9+1 Πλεονεκτήµατα του ∆ικτυακού Μάρκετινγκ 

∆ηµιουργείτε την ∆ΙΚΗ ΣΑΣ επιχείρηση 

 

Αυτό είναι το Νο1 πλεονέκτηµα του ∆ικτυακού Μάρκετινγκ µε διαφορά και για αυτό 

το βάζουµε πρώτο. Το ∆ίκτυο που φτιάχνετε είναι δικό σας. Πολλές εταιρίες το 

θεωρούν περιουσιακό σας στοιχείο και για αυτό: 

• Σας επιτρέπουν να το µεταβιβάσετε 

• ∆εν το χάνετε 
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• ∆εν απαιτούν ελάχιστη παραγωγή ή ετήσια συνδροµή για να το διατηρήσετε 

(παρά µόνο για να δικαιούστε την είσπραξη των bonus) 

1. Είστε αφεντικό του εαυτού σας. 

 

Είστε Ανεξάρτητος Συνεργάτης της εταιρίας της επιλογής σας. Αυτό σηµαίνει ότι δεν 

υπάρχουν ωράρια, στόχοι, προϊστάµενοι και αφεντικά. ∆εν σας επιβάλλονται τρόποι 

εργασίας, ούτε συγκεκριµένοι συνεργάτες. Μπορείτε να έχετε ως κύρια εργασία σας 

τις δραστηριότητες σας σε µια εταιρία ∆ικτυακού Μάρκετινγκ ή ταυτόχρονα να έχετε 

και µια άλλη εργασία. Με λίγα λόγια, αποκτάτε την ελευθερία ενός ανεξάρτητου 

επαγγελµατία. 

2. ∆εν έχετε τις υποχρεώσεις ενός ανεξάρτητου επαγγελµατία. 

 

Ένας ανεξάρτητος επαγγελµατίας µεταξύ άλλων πρέπει: να έχει γραφείο για τις 

δραστηριότητές του, να διατηρεί βιβλία για την εφορία τα οποία χρειάζονται 

λογιστική επιµέλεια, να είναι εξαρχής γραµµένος σε ασφαλιστικό φορέα (ΤΕΒΕ), να 

φροντίζει για πάγια έξοδα γραφείου όπως ∆ΕΗ, ΟΤΕ, κτλ, να φροντίζει για 

διαφήµιση και προωθητικές ενέργειες και η λίστα συνεχίζει. 

Ο ανεξάρτητος συνεργάτης µιας εταιρίας ∆ικτυακού Μάρκετινγκ, στην αρχή το µόνο 

που χρειάζεται είναι να εγγραφεί στην εταιρία! Αν τα εσοδήµατα ξεπεράσουν ένα 

ποσό, ακολουθούνται απλές ενέργειες για έναρξη επαγγέλµατος στην εφορία, ώστε 

να δικαιολογείται η πηγή των εισοδηµάτων. 

3. ∆εν απαιτεί µεγάλα χρηµατικά ποσά για έναρξη της δραστηριότητας. 

 

Συνήθως τα ποσά που απαιτούνται για να γίνει κάποιος Ανεξάρτητος Συνεργάτης 

Εταιρίας ∆ικτυακού Μάρκετινγκ και να παραλάβει τα πρώτα διαφηµιστικά έντυπα 

και υλικά, είναι της τάξης των λίγων δεκάδων ευρώ. Υπάρχουν εταιρίες που 

χρεώνουν εγγραφή ή εταιρίες που ζητάνε κάποια µικρή πρώτη παραγγελία. Το 

κόστος σε κάθε περίπτωση είναι ελάχιστο σε σχέση µε τα έξοδα που απαιτούνται για 

να ξεκινήσει κάποιος την δική του επιχείρηση. 

 

Προσοχή στις εταιρίες που τα προσφέρουν όλα δωρεάν! Κοιτάξτε την αντίστοιχη 

ερώτηση στις Συχνές Ερωτήσεις. 
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4. Υπάρχει µεγάλη ροή πληροφοριών από τους εµπειρότερους στους πιο 

άπειρους. 

 

Οι περισσότεροι υπάλληλοι έχουν βιώσει την εµπειρία του να βρεθούν σε ένα 

ανταγωνιστικό περιβάλλον, όπου οι παλαιότεροι αντιµετωπίζουν έως και εχθρικά 

τους νεότερους - µε τον φόβο πως οι πιθανώς καλύτερες επιδόσεις τους θα τους 

δηµιουργήσουν πρόβληµα. 

Η δοµή του ∆ικτυακού Μάρκετινγκ, όχι απλά αποθαρρύνει, αλλά αποκλείει τέτοια 

συµπεριφορά. Οι υψηλές αποδόσεις των νεότερων µελών, δηµιουργούν τις 

προϋποθέσεις για την οικονοµική ευηµερία της εταιρίας, και συνεπώς και των 

παλαιότερων µελών. 

5. ∆εν υπάρχουν προϋποθέσεις έναρξης. 

 

Στις εταιρίες του ∆ικτυακού Μάρκετινγκ δεν υπάρχουν προϋποθέσεις συµµετοχής - 

εκπαίδευσης, προϋπηρεσίας, ηλικίας ή οποιαδήποτε άλλη προϋπόθεση. Είναι 

ανοιχτές προς όλους όσους θέλουν να εργαστούν ώστε να επιτύχουν το εισόδηµα που 

επιθυµούν. 

6. Υπάρχουν ευκαιρίες για εκπαίδευση. 

 

Οι εταιρίες ∆ικτυακού Μάρκετινγκ, οργανώνουν σε εβδοµαδιαία, µηνιαία και ετήσια 

βάση σεµινάρια εκπαίδευσης για τα προϊόντα που προωθούν και για αποτελεσµατικές 

µεθόδους δηµιουργίας δικτύου και πωλήσεων. 

7. ∆ίνει ευκαιρίες για επαφή µε πολλά άτοµα. 

 

Το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ δίνει τη δυνατότητα να γνωρίσετε και να έρχεται σε επαφή 

µε πολλά άτοµα. Μπορείτε να γνωρίσετε νέους συνεργάτες, νέους πελάτες, νέα άτοµα 

µε τα οποία µπορείτε να δουλέψετε για να χτίσετε το δίκτυό σας. 

8. Τα προϊόντα συνοδεύονται συνήθως από εγγύηση επιστροφής χρηµάτων και 

παραδίδονται κατ' οίκον. 

 

Οι περισσότερες εταιρίες σας δίνουν τη δυνατότητα να επιστρέψετε το προϊόν από το 

οποίο δεν µείνατε ικανοποιηµένοι µέσα σε συγκεκριµένο χρονικό διάστηµα και να 

σας επιστραφεί το σύνολο της αξίας του προϊόντος, χωρίς αιτιολόγηση. Επιπλέον τα 

προϊόντα παραγγέλνονται τηλεφωνικά ή µέσω Internet και παραδίδονται κατ' οίκον. 
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9. Το Internet αποτελεί σηµαντικό εργαλείο επέκτασης του δικτύου πωλήσεων. 

 

Μέσω του Internet είναι δυνατόν να βρεθούν και να εκπαιδευτούν άτοµα ώστε να 

δηµιουργήσουν την δική τους επιχείρηση. 
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1.19 ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ ΜΕ Ε∆ΡΑ ΑΠΟ ΤΟ ΣΠΙΤΙ 

ΜΠΟΡΕΙΤΕ ΤΩΡΑ ΝΑ ΑΣΧΟΛΗΘΕΙΤΕ ΣΤΟΝ ΕΛΕΥΘΕΡΟ ΧΡΟΝΟ ΣΑΣ ΜΕΣΑ 

ΑΠΟ ΤΟΝ ΧΩΡΟ ΣΑΣ ∆ΙΧΩΣ ΝΑ  

 

 

ΘΕΣΕΤΕ ΣΕ ΚΙΝ∆ΥΝΟ ΤΗΝ Η∆Η ΥΠΑΡΧΟΥΣΑ ΕΡΓΑΣΙΑ ΣΑΣ ΜΕ 

ΕΥΕΛΙΚΤΟ ΩΡΑΡΙΟ Κ ΕΙΣΟ∆ΗΜΑΤΑ ΑΝΩ  
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ΤΩΝ 2.000 Ε. 

 

∆ΥΝΑΤΟΤΗΤΑ ΕΡΓΑΣΙΑΣ ΜΕΣΩ INTERNET. 

 

ΕΝΗΜΕΡΩΝΟΥΜΕ ∆ΕΝ ΑΦΟΡΑ ΤΟΜΕΑ ΠΩΛΗΣΕΩΝ. 

 

ΧΡΟΝΙΚΗ ∆ΙΑΡΚΕΙΑ ΕΝΗΜΕΡΩΣΗΣ ΤΗΣ ΕΝ ΛΟΓΩ ΑΠΑΣΧΟΛΗΣΗΣ ΕΙΝΑΙ 

ΜΟΛΙΣ ΜΙΑ ΩΡΑ. 

 

ΜΠΟΡΕΙΤΕ ΝΑ ΜΑΣ ΑΦΗΣΕΤΕ ΤΑ ΣΤΟΙΧΕΙΑ ΣΑΣ ΟΠΩΣ Κ ΤΗΝ ΠΕΡΙΟΧΗ 

ΠΟΥ ∆ΙΑΜΕΝΕΤΕ ΩΣΤΕ ΝΑ  

 

ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΗΣΟΥΜΕ ΜΑΖΙ ΣΑΣ Κ ΝΑ ΕΧΕΤΕ ΜΙΑ ΠΛΗΡΟΦΟΡΗΣΗ 

ΣΧΕΤΙΚΑ ΜΕ ΤΗΝ ΩΡΑ Κ ΤΟΝ ΤΟΠΟ  

 

ΤΗΣ ΕΝΗΜΕΡΩΣΗΣ ΣΑΣ. 

 

∆ΕΝ ΜΑΣ ΕΝ∆ΙΑΦΕΡΕΙ ΚΑΠΟΙΟ ΕΠΙΠΕ∆Ο ΜΟΡΦΩΣΕΩΣ Η ΠΡΟΥΠΗΡΕΣΙΑΣ  

 

Τετάρτη, 28 Απριλίου 2010 

ΠΟΙΟΙ ΕΙΜΑΣΤΕ; 

Ποιοι είµαστε Προβολή πλήρους προφίλ Εργασία από το Σπίτι Μάθετε 

για την επιχειρηµατική ευκαιρία που συστήνουµε στην ιστοσελίδα 

µας στο: 

1.20 Τι είναι το MLM τελικά; 

Το MLM είναι ένα ακρώνυµο για το Multi-Level Marketing, δηλαδή το 

Πολυεπίπεδο Μάρκετινγκ που µερικές φορές αποκαλείται και 

∆ικτυακό Μάρκετινγκ. Όπως υποδεικνύει το όνοµα, πολλαπλά 

επίπεδα ανθρώπων εµπορεύονται ένα προϊόν στους καταναλωτές. 

Ένας αντιπρόσωπος πωλήσεων (επίσης καλούµενος ως διανοµέας, 

µέλος, συνεργάτης ή συνεταίρος) κάνει πελάτες και στρατολογεί και 
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εκπαιδεύει έναν άλλον αντιπρόσωπο πωλήσεων να κάνει πελάτες. 

 

 

 

 

 

Τα πολλαπλά επίπεδα µάρκετινγκ είναι πραγµατικά αυτό που όλες οι 

εταιρίες επιθυµούν (και εταιρίες MLM και µη MLM). Εάν έχετε 

ακούσει ποτέ κάποια παραδοσιακή εταιρία να ανακοινώνει, 

"Συστήστε ένα φίλο και θα λάβετε έκπτωση στην επόµενη αγορά 

σας,» αυτό είναι Πολυεπίπεδο Μάρκετινγκ. Γυµναστήρια, µεσιτικά 

γραφεία, εταιρίες τηλεπικοινωνίας, και αµέτρητες άλλες βιοµηχανίες 

χρησιµοποιούν αυτήν την τεχνική. Οι επαγγελµατίες (γιατροί, 

οδοντίατροι, λογιστές) ζουν ή πεθαίνουν βασισµένοι στους πελάτες 

τους που τους συστήνουν σε άλλους. Όλες αυτές οι επιχειρήσεις 

προσπαθούν απλά να κάνουν τους τρέχοντες πελάτες να 

διαφηµίσουν και να προωθήσουν το προϊόν ή την υπηρεσία τους σε 

πιθανούς πελάτες. 

 

Η παραδοσιακή εταιρία 

 

Σε µια εταιρία µη-MLM, ένας διευθυντής πωλήσεων και οι 

αντιπρόσωποι πωλήσεων προσλαµβάνονται από τη εταιρία. Ο 

αριθµός των αντιπροσώπων πωλήσεων που µπορεί να προσλάβει η 

εταιρία είναι περιορισµένος γιατί εξαρτάται από τους οικονοµικούς 

πόρους που διαθέτει η εταιρία για να πληρώσει τους µισθούς και τον 

όγκο της δουλειάς που µπορεί να χειριστεί ο διευθυντής πωλήσεων . 

Όταν ο όγκος της δουλειάς αυξηθεί τόσο πολύ που ο διευθυντής 

πωλήσεων δεν µπορεί να τον χειριστεί, η εταιρία µπορεί να 

προσλάβει έναν άλλο διευθυντή ή να µετατρέψει έναν αντιπρόσωπο 

πωλήσεων σε διευθυντή. Αυτό θα µπορούσαµε να το αποκαλέσουµε 

Μάρκετινγκ σε "πολλαπλό πλάτος" επειδή επεκτείνει την οργάνωση 
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οριζόντια σε σύγκριση µε το «πολυ-επίπεδο» µάρκετινγκ, το οποίο 

επεκτείνει την οργάνωσή του κάθετα. 

 

 

 

 

Η εταιρία MLM (πολυεπίπεδου µάρκετινγκ) 

 

Μια εταιρία MLM (πολυεπίπεδου µάρκετινγκ) «ξεκινάει» µε τη 

στρατολόγηση ενός ανθρώπου που κάνει πελάτες και στρατολογεί 

αντιπροσώπους πωλήσεων (όπως στην παραπάνω περίπτωση της 

παραδοσιακής εταιρίας). Αλλά ο κάθε αντιπρόσωπος πωλήσεων έχει 

επίσης την επιλογή να γίνει διευθυντής και µπορεί επίσης να 

στρατολογήσει αντιπροσώπους πωλήσεων. Η εταιρία MLM πληρώνει 

µόνο προµήθειες, όχι µισθούς εποµένως, δεν υπάρχει κανένας 

περιορισµός στον αριθµό αντιπροσώπων πωλήσεων ή διευθυντών 

που µπορεί να στρατολογήσει µια εταιρία MLM . Αυτό είναι καλό για 

την εταιρία επειδή µπορεί να έχει γρήγορο ρυθµό επέκτασης 

ανάλογα µε τον αριθµό των εκπαιδευµένων αντιπροσώπων 

πωλήσεων. Αυτό είναι επίσης καλό για τους αντιπροσώπους 

πωλήσεων επειδή το εισόδηµά τους δεν περιορίζεται µόνο στις 

πωλήσεις που κάνουν - µπορούν επίσης να κερδίσουν προµήθειες 

για την κατάρτιση άλλων αντιπροσώπων πωλήσεων. 

 

 

 

 

 

Πολύ απλά και αντικειµενικά, το MLM (το πολυεπίπεδο µάρκετινγκ) 

είναι µια από τις πέντε κύριες µεθόδους που χρησιµοποιούνται από 

µια εταιρία για την πώληση και τη διανοµή ενός προϊόντος ή µιας 

υπηρεσίας σε έναν καταναλωτή. 
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Όλες οι εταιρίες (MLM και µη) έχουν ένα κοινό χαρακτηριστικό: 

παρέχουν ένα προϊόν ή µία υπηρεσία που κατ' ελπίδα κάνει τη ζωή 

του καταναλωτή καλύτερη. Μόλις µία εταιρία έχει ένα τέτοιο προϊόν 

ή υπηρεσία πρέπει να το κάνει ευρέως γνωστό. Αυτό το πετυχαίνει 

διανέµοντάς το. Η διανοµή ενός προϊόντος συµπεριλαµβάνει την 

ανεύρεση των πελατών και το να φτάσει το προϊόν στα χέρια τους. 

Υπάρχουν πέντε πρωταρχικοί τρόποι να διανεµηθεί ένα προϊόν ή µια 

υπηρεσία: 

 

Οι Πέντε Πρωταρχικοί Τρόποι ∆ιανοµής ενός Προϊόντος ή Υπηρεσίας 

 

1. ΚΑΤΑΣΤΗΜΑ 

Η εταιρία νοικιάζει ή αγοράζει ένα κατάστηµα σε µία πολυσύχναστη 

περιοχή για να έχει κίνηση από πελάτες που µπαίνουν µέσα. 

Προσλαµβάνει έναν πωλητή για να επικοινωνεί µε τους πελάτες που 

µπαίνουν στο µαγαζί. 

 

2. ΤΑΧΥ∆ΡΟΜΙΚΕΣ ΑΠΟΣΤΟΛΕΣ 

Η εταιρία αγοράζει διευθύνσεις. Προσλαµβάνει έναν υπεύθυνο 

µάρκετινγκ για να γράφει και να στέλνει γραπτή επικοινωνία για τα 

προϊόντα και/ή τις υπηρεσίες µέσω του ταχυδροµείου. 

 

3. ΤΗΛΕ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ 

Η εταιρία αγοράζει αριθµούς τηλεφώνων υποψηφίων. Προσλαµβάνει 

και εκπαιδεύει πωλητές να καλούν και να πουλάνε προϊόντα και/ή 

υπηρεσίες µέσω του τηλεφώνου. 

 

4. INTERNET 

Η εταιρία ανεβάζει µία ιστοσελίδα και την διαφηµίζει για να έχει 

κίνηση. Όπως και στις ταχυδροµικές αποστολές η προώθηση γίνεται 

µέσω γραπτής επικοινωνίας. 
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5. MLM 

Η εταιρία στρατολογεί έναν διανοµέα (αντιπρόσωπο πωλήσεων) για 

να πουλάει προϊόντα. ∆ίνει στον πωλητή το δικαίωµα να στρατολογεί 

άλλους αντιπρόσωπους πωλήσεων που θα πουλάνε προϊόντα. 

 

Κάθε µία από τις παραπάνω πέντε µεθόδους µπορεί να χρησιµοποιεί 

τεχνικές από µία ή περισσότερες άλλες µεθόδους για να κάνει 

πελάτες. Που σηµαίνει ότι ένα Κατάστηµα δεν περιορίζεται µόνο στην 

κίνηση των πελατών που µπαίνουν µέσα. Το κατάστηµα µπορεί 

επίσης να διαφηµίζεται στο ραδιόφωνο, στην τηλεόραση και στις 

εφηµερίδες, στα περιοδικά και στα διαφηµιστικά φυλλάδια 

κατευθύνοντας υποψήφιους στην τοποθεσία του καταστήµατος. 

Αυτό µπορεί να αυξήσει τον αριθµό των ανθρώπων που θα µπαίνουν 

στο κατάστηµα. 

 

Παροµοίως, ένας διανοµέας σε µία εταιρία MLM µπορεί να 

χρησιµοποιήσει µερικές ή και τις 4 άλλες µεθόδους όπως επίσης και 

να κάνει πελάτες µέσω των φίλων και της οικογένειας. Και φυσικά ο 

ιδιοκτήτης ενός καταστήµατος (όπως ένα εστιατόριο) µπορεί επίσης 

να πει στους φίλους και συγγενείς τους για το κατάστηµά του! 

 

Οπότε τελικά τι είναι το MLM (Πολύ-επίπεδο Μάρκετινγκ); Το βασικό 

σηµείο που πρέπει να γίνει κατανοητό είναι ότι διανέµω κάποιο 

προϊόν σηµαίνει ότι το κάνω γνωστό. Το MLM και οι άλλοι 4 

πρωταρχικοί τρόποι διανοµής ενός προϊόντος είναι απλά µέθοδοι που 

χρησιµοποιούνται για να γίνει ένα προϊόν γνωστό. 

 

Το MLM είναι Οργανικό 

 

Οργανικά, η βιοµηχανία του MLM είναι ένα φανταστικό µοντέλο. Με 

την λέξη «οργανικός» εννοώ ότι εάν αφαιρέσουµε όλη την 
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παραπλανητική διαφήµιση και την φασαρία και απλά δούµε την 

πραγµατική του έννοια, είναι ο πιο αγνός τρόπος που µπορεί να 

προωθηθεί ένα προϊόν στον καταναλωτή και ο πιο αγνός τρόπος να 

ανταµειφθεί κάποιος. Ορίστε γιατί… 

 

 

Στην οργανική του φάση ένας άνθρωπος µοιράζεται ένα αξιόλογο 

προϊόν ή υπηρεσία µε κάποιον άλλον (όχι επειδή θα βγάλει κέρδος, 

αλλά επειδή το προϊόν είναι αξιόλογο). «Μου αρέσει και ίσως αρέσει 

και σε σένα». Αυτό είναι καθαρό και αγνό. 

 

Ένας άνθρωπος µοιράζεται µία επιχειρηµατική ιδέα µε κάποιον άλλον 

– αυτό είναι το θεµέλιο όλων των επιχειρήσεων στην ιστορία. 

«Βρήκα µία επιχείρηση που µου αρέσει και ίσως θα σου άρεζε να 

δουλέψεις µαζί µου.» Και αυτό είναι καθαρό και αγνό. 

 

Ο άνθρωπος που µοιράζεται την επιχείρησή του µε κάποιον άλλον 

κερδίζει ΜΟΝΟ ΕΑΝ επιτύχει ο άλλος άνθρωπος µε τον οποίον 

µοιράστηκε την επιχείρηση – αυτό είναι σουπερ-υπεύθυνο, πράγµα 

που είναι επίσης καθαρό και αγνό. 

Αυτά τα τρία βήµατα είναι οι οργανικές έννοιες του MLM και είναι 

απολύτως ευφυείς. 

 

Εάν δούµε τον πυρήνα του παραδοσιακού µάρκετινγκ, είναι ένας 

άνθρωπος που γράφει µία διαφήµιση και το 98% των ανθρώπων που 

βλέπουν τη διαφήµιση δεν ανταποκρίνονται (ένας κορυφαίος 

µαρκετίστας έχει 10% ανταπόκριση, ο µέσος έχει 2%). 

 

Κοιτάξτε γύρω σας και δείτε όλα όσα χρειάζονται για να φτάσει ένα 

προϊόν στον καταναλωτή µε την «παραδοσιακή» έννοια και θα δείτε 

µεγάλη σπατάλη ενέργειας και φυσικών πόρων. Μπορείτε να 

φανταστείτε πόσο αγνή θα φαινόταν µία πόλη εάν δεν υπήρχαν 
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διαφηµίσεις; Σκεφτείτε τον αριθµό των δέντρων που 

καταναλώνονται στο όνοµα της διαφήµισης και τα υλικά που 

καταλήγουν στις χωµατερές. 

 

Ένας καλός τρόπος να περιγράψουµε το MLM θα ήταν ίσως το να 

δείξουµε πώς το MLM µοιάζει µε µία παραδοσιακή εταιρία και επίσης 

πώς είναι διαφορετικό. Κοιτάξτε το παρακάτω διάγραµµα για να 

έχετε µία εικόνα. 

 

 

 

Παρακαλώ κατανοήστε ότι δεν κριτικάρω την χρήση των δέντρων, 

την ακαταστασία που υπάρχει στο περιβάλλον ή την διαφήµιση. 

Απλά σας ζητώ να κοιτάξετε την ποσότητα της περιττής ενέργειας 

που αφιερώνεται για την προώθηση ενός προϊόντος στον 

καταναλωτή σε σύγκριση µε την απλότητα του να επικοινωνεί ένας 

άνθρωπος µε έναν άλλον. 

 

Γιατί να µπείτε στο MLM; 

Οι άνθρωποι µπαίνουν στις εταιρίες MLM για πολλούς διαφορετικούς 

λόγους. Εδώ είναι µερικοί από αυτούς. 

 

Μπείτε στο MLM ως µία κοινωνική δραστηριότητα 

 

Tο MLM είναι µία πολύ ωραία ευκαιρία για να γνωρίσετε ανθρώπους 

και να διασκεδάσετε. Γίνονται επιχειρηµατικές συναντήσεις, 

εκπαιδευτικές συναντήσεις, κρουαζιέρες, πάρτι και συζητήσεις δίπλα 

στο τζάκι όπου µπορείτε να γνωρίσετε πολλούς νέους φίλους. Τα 

θέµατα συζήτησης αφορούν συνήθως την επιχείρηση και την 

προσωπική ανάπτυξη. Ξέρω πολλούς ανθρώπους που έχουν βρει το 

σύζυγό τους στο MLM επειδή υπάρχουν τόσοι πολλοί άνθρωποι και 
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τόσα πολλά γεγονότα όπου κάποιος µπορεί να συµµετέχει. Κάθε 12-

18 µήνες οι περισσότερες εταιρίες MLM οργανώνουν εθνικά ή διεθνή 

γεγονότα όπου συγκεντρώνονται άνθρωποι από όλο τον κόσµο. Αυτό 

είναι µια µεγάλη ευκαιρία για να γνωρίσετε ανθρώπους. Προσωπικά 

έχω κάνει φίλους σε πάνω από 20 διαφορετικές χώρες. Είναι σπάνιο 

να βρεθεί µια οργάνωση εκτός MLM µε τόσες πολλές ευκαιρίες να 

γνωρίσετε ανθρώπους και να κοινωνικοποιηθείτε. Μια άλλη πτυχή 

των κοινωνικών δραστηριοτήτων είναι το να δουλεύετε µε φίλους 

ή/και µε µέλη της οικογένειάς σας. Βλέπω πολλές φορές ότι τα 

ζευγάρια θα ήθελαν να δουλεύουν µαζί στην επιχείρησή τους – το 

MLM προσφέρει αυτήν την ευκαιρία. 

 

Μπείτε στο MLM για να βοηθήσετε ανθρώπους 

 

Ας υποθέσουµε ότι η εταιρία MLM που µπαίνετε βοηθά ανθρώπους µε 

τον έλεγχο βάρους. Καθώς εκπαιδεύεστε στο πώς να πουλάτε τα 

προϊόντα, µαθαίνετε πολλά για το θέµα του ελέγχου βάρους. Αυτή η 

γνώση σας επιτρέπει να βοηθήσετε άλλους ανθρώπους µε το θέµα 

του ελέγχου βάρους. Γνωρίζω επίσης πολύ πλούσιους ανθρώπους 

που µπαίνουν στο MLM επειδή θέλουν να βοηθήσουν άλλους 

ανθρώπους να κερδίσουν περισσότερα χρήµατα και να πετύχουν τον 

τρόπο ζωής που απολαµβάνουν οι ίδιοι. Σπάνια ένας άνθρωπος που 

έχει γίνει πλούσιος σε µια παραδοσιακή επιχείρηση µπορεί να είναι σε 

θέση να βοηθήσει τους φίλους του να γίνουν επίσης πλούσιοι. Το 

MLM είναι η εξαίρεση. Όταν είστε σε θέση να βοηθήσετε κάποιον να 

ξεπεράσει ένα πρόβληµα ελέγχου βάρους το οποίο αντιµετωπίζει µια 

ζωή, ή να βοηθήσετε κάποιον να βελτιώσει την κατάσταση του 

δέρµατός του, ή να βοηθήσετε κάποιον να πετύχει οικονοµική 

ελευθερία, αυτό προσφέρει µεγάλη ικανοποίηση επειδή ξέρετε ότι 

έχετε κάνει τη ζωή του καλύτερη. 

 

Μπείτε στο MLM ως µία εναλλακτική ή συµπληρωµατική 
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συνταξιοδότηση 

 

Σήµερα στις Ηνωµένες Πολιτείες µόνο το 40% των ανθρώπων που 

εργάζονται έχουν και έναν λογαριασµό συνταξιοδότησης. Από 

εκείνους που έχουν κάποιου είδους λογαριασµό συνταξιοδότησης, το 

µέσο υπόλοιπο του λογαριασµού είναι $29.000. Αυτό δεν θα φτάσει 

στο µέσο συνταξιούχο για να πληρώσει τις προβλέψιµες δαπάνες 

(ηλεκτρικό, νερό, θέρµανση, τρόφιµα, έξοδα αυτοκινήτου κ.λπ.). Τα 

$29.000 βεβαίως δεν θα αντέξουν οικονοµικά οποιεσδήποτε 

απρόβλεπτες, καταστροφικές δαπάνες όπως οι ιατρικές δαπάνες. Το 

MLM προσφέρει έναν τρόπο σε έναν άνθρωπο να δηµιουργήσει ένα 

εισόδηµα ως εναλλακτική λύση στα τυποποιηµένα πλάνα 

συνταξιοδότησης ή να αυξήσει το τρέχον πλάνο συνταξιοδότησής 

του. 

 

Μπείτε στο MLM για να αποκτήσετε τη δική σας επιχείρηση 

 

Οι περισσότεροι άνθρωποι δουλεύουν όσο σκληρά µπορούν σε 

οποιαδήποτε δουλειά βρουν για να καλύπτουν απλά τα έξοδα. 

Αισθάνονται παγιδευµένοι επειδή ΠΡΕΠΕΙ να πάνε να δουλέψουν για 

να πληρώσουν τους λογαριασµούς. Το MLM προσφέρει µια διέξοδο 

από τη συνηθισµένη παγίδα εργασίας επειδή ένας άνθρωπος µπορεί 

να ασχοληθεί στην επιχείρηση του MLM µε ηµιαπασχόληση έως ότου 

να κερδίζει αρκετό εισόδηµα ώστε να µπορεί να εγκαταλείψει την 

πλήρους απασχόλησης εργασία του - εάν το επιθυµεί. Έχω 

συναντήσει επαγγελµατίες που έχουν αντικαταστήσει το εισόδηµά 

τους µέσω του MLM, αλλά αγαπούν τόσο πολύ αυτό που κάνουν που 

συνεχίζουν να ασχολούνται µε το παλιό τους επάγγελµα - αλλά 

χωρίς την πίεση ότι πρέπει να βγάλουν τα προς το ζην µε αυτό. 

Προσωπικά, έχω γνωρίσει πολλούς γιατρούς, καλλιτέχνες, 

δάσκαλους και αρχιτέκτονες που το κάνουν αυτό. 
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Μπείτε στο MLM για να πραγµατοποιήσετε τα όνειρά σας 

 

Οι περισσότεροι άνθρωποι έχουν όνειρα που είναι συχνά κρυµµένα 

κάτω από το «δεν υπάρχει χρόνος, χρήµατα, ή τεχνογνωσία». Είτε 

είναι µουσική, τέχνη, χορός, φιλανθρωπίες, ένα αγρόκτηµα µε 

άλογα, αυτοκίνητα, σκάφη, πτήσεις, καταδύσεις, ταξίδια, γκολφ - οι 

κατάλογοι ονείρων είναι ατελείωτοι εκτός αν κάποιος έχει σταµατήσει 

να ονειρεύεται. Οι άνθρωποι πολλές φορές µπαίνουν στο MLM για να 

χτίσουν µια επιχείρηση που τους επιτρέπει την ελευθερία και την 

ευελιξία να ακολουθήσουν το πραγµατικό όνειρό τους. 

 

Μπείτε στο MLM για να ζήσετε όπου θέλετε να ζήσετε 

 

Έχω συναντήσει πολλούς ανθρώπους που µπήκαν στο MLM επειδή 

ερωτεύτηκαν κάποιο µέρος του κόσµου και θέλησαν να ζήσουν εκεί, 

µακριά από τον καθηµερινό ανταγωνισµό. Με το MLM µπορεί κάποιος 

να δουλέψει από το σπίτι και αυτό κάνει το MLM ελκυστικό σε 

πολλούς ανθρώπους. Όχι µόνο µπορείτε να εργαστείτε από το σπίτι 

µε το MLM, αλλά µπορείτε να εργαστείτε από ΟΠΟΙΟ∆ΗΠΟΤΕ σπίτι. 

Έχω συναντήσει τους ανθρώπους που ζουν σε σκάφος και χτίζουν 

την επιχείρηση τους MLM. 

 

Μπείτε στο MLM για να δηµιουργήσετε πλούτο 

 

Ναι, ο πλούτος είναι διαθέσιµος στους ανθρώπους στο MLM. Θα 

απαιτήσει την ίδια προσπάθεια (και τα ίδια αποτελέσµατα) όπως και η 

δηµιουργία πλούτου χρησιµοποιώντας οποιαδήποτε άλλη 

επιχειρηµατική µέθοδο. ∆εν µπορείτε να κάνετε συντόµευση στην 

προσπάθεια για τη δηµιουργία του πλούτου. Αλλά µε το MLM δεν 

απαιτείται τόσο µεγάλο κεφάλαιο εκκίνησης όσο µε τις περισσότερες 

άλλες επιλογές δηµιουργίας πλούτου. ∆εν έγραψα ότι δεν θα απαιτεί 

ΚΑΘΟΛΟΥ κεφάλαιο εκκίνησης – απλά λιγότερο. Παρεµπιπτόντως, 
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έχω πετύχει όλα τα παραπάνω µε το MLM. Είναι απολύτως εφικτά! 

 

Γιατί στις επιχειρήσεις αρέσει το MLM 

 

Όλες οι επιχειρήσεις, οι εκκλησίες, οι πολιτικοί, τα σχολεία, κ.λπ. 

ξέρουν ότι η προφορική διαφήµιση είναι η αποτελεσµατικότερη και 

αποδοτικότερη µορφή διαφήµισης. Είναι αποτελεσµατική επειδή η 

διαφήµιση προέρχεται από µια έµπιστη πηγή - κάποιον φίλο, κάποιον 

συγγενή, κάποιον γνωστό. Είναι αποδοτική επειδή η εταιρία δεν 

χρειάζεται να πληρώσει για διαφήµιση που τελικά δεν φθάνει στον 

πελάτη. 

 

Εάν µια εταιρία στείλει 1.000 κάρτες πληροφορώντας τους 

ανθρώπους πού βρίσκεται το κατάστηµά τους και µόνο το 1% των 

1.000 µπαίνουν στο κατάστηµα, τότε το 99% της διαφήµισης 

σπαταλήθηκε. Εάν µια εταιρία ξοδέψει 450 εκατοµµύρια δολάρια σε 

µια διαφηµιστική καµπάνια αλλά πουλήσει προϊόντα αξίας µόνο 100 

εκατοµµυρίων, έχουν χάσει 350 εκατοµµύρια δολάρια. Οι 

επιχειρήσεις θέλουν να συνεργάζονται µε τις εταιρίες MLM επειδή 

πληρώνουν µόνο για τα αποτελέσµατα. ∆εν πληρώνουν καµία 

δαπάνη διαφήµισης έως ότου το προϊόν πωλείται. ∆είτε πόσες 

εταιρίες κινητής τηλεφωνίας για παράδειγµα ανταµείβουν µε 

διάφορους τρόπους τους πελάτες τους που τους φέρνουν κι άλλους 

πελάτες. 

 

Ο άλλος λόγος που το MLM αρέσει στις επιχειρήσεις είναι επειδή 

πληρώνουν για διαφήµιση που ωφελεί τον καταναλωτή. Επιτρέψτε 

µου να σας εξηγήσω: εάν µια εταιρία (όπως π.χ. η Channel) 

προσλαµβάνει την διασηµότητα Nicole Kidman και την πληρώνει 12 

εκατοµµύρια δολάρια, αυτά τα 12 εκατοµµύρια δεν ωφελούν τον 

καταναλωτή. Όσο γοητευτική κι αν είναι η Nicole Kidman, δεν 

προσθέτει καµία αξία στον καταναλωτή. Στο δικτυακό µάρκετινγκ, 
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αυτά τα ίδια 12 εκατοµµύρια δολάρια πηγαίνουν στους διανοµείς που 

(ενδεχοµένως) έχουν ειδικευτεί στο προϊόν και είναι σε θέση να το 

εξηγήσουν στον καταναλωτή. ∆είτε αυτό το διάγραµµα για µία 

οπτική παρουσίαση. 

 

Οι εταιρίες MLM πληρώνουν για την παραγωγή, όχι για το ότι 

έρχεστε στη δουλειά 

 

Η λέξη παραγωγή σηµαίνει «κάτι που παράγεται». Εάν µια εταιρία 

µη-MLM προσλάβει έναν αντιπρόσωπο πωλήσεων για να πουλήσει τα 

προϊόντα της, συνήθως πληρώνει στον αντιπρόσωπο πωλήσεων έναν 

µισθό συν προµήθειες στις πωλήσεις των προϊόντων που 

πουλήθηκαν. Το κάνει αυτό χωρίς να γνωρίζει εάν ο αντιπρόσωπος 

πωλήσεων θα πουλήσει κάτι ή όχι. Εάν ο αντιπρόσωπος πωλήσεων 

δεν πουλήσει ποτέ τίποτα, ο µισθός του είναι µια σπαταληµένη 

δαπάνη. Στο Πολυεπίπεδο Μάρκετινγκ, η εταιρία πληρώνει 

προµήθεια ΜΟΝΟ όταν πωλείται πραγµατικά ένα προϊόν. Αυτό 

σηµαίνει πληρωµή για την παραγωγή σε αντίθεση µε την πληρωµή 

ανθρώπων για να έρθουν απλά στη δουλειά είτε παράγουν µια 

πώληση ή όχι. 

 

Αντιθέτως, εάν είστε ο τύπος ανθρώπου που ψάχνει τρόπους να 

αποφύγει την παραγωγή, θα µισήσετε το MLM εάν συνεχίσετε την 

ίδια µη παραγωγική δραστηριότητα. 

 

Η καλύτερη δυνατή χρήση του χρόνου σας 

 

Εάν είστε παραγωγικός άνθρωπος, θα θελήσετε αυτό που προσφέρει 

το MLM. Μπορείτε να δηµιουργήσετε µια αύξηση πληρωµής 

οποτεδήποτε θελήσετε. Επιπλέον υπάρχει ελάχιστο ή κανένα όριο 

στο πόσα χρήµατα µπορείτε να βγάλετε. 
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Αλλά επιπλέον, πολλαπλασιάζετε το χρόνο σας αντί να τον 

αναλίσκετε. Υπάρχουν τρία πράγµατα που µπορείτε να κάνετε µε το 

χρόνο: Να τον αναλώσετε, να τον επενδύστε, ή/και να τον 

πολλαπλασιάστε. Σαν υπάλληλος, αναλώνετε το χρόνο σας. 

Αναλώνετε 8 ώρες, πληρώνεστε για 8 ώρες. Στο MLM, εκπαιδεύετε 

έναν άλλο άνθρωπο για να κάνει ό,τι κάνετε εσείς – αυτό είναι 

επένδυση του χρόνου σας. ∆ουλεύετε 8 ώρες, ο άνθρωπος που 

εκπαιδεύσατε δουλεύει 8 ώρες - πληρώνεστε [θεωρητικά] για 16 

ώρες εργασίας. Εάν ο άνθρωπος που εκπαιδεύσατε εκπαιδεύσει 

κάποιον άλλο, έχετε πολλαπλασιάσει το χρόνο σας. Ξαναδιαβάστε 

αυτήν την πρόταση. ΕΙΝΑΙ Ο ΛΟΓΟΣ ΠΟΥ ΤΟ MLM ΕΙΝΑΙ ΤΟΣΟ 

ΙΣΧΥΡΟ. Οι περισσότεροι άνθρωποι δεν καταλαβαίνουν αυτό το 

µέρος. 

 

1.21 ∆ικτυακό Μάρκετινγκ και Πυραµίδες: Ποια είναι η διαφορά; 

Μόλις πριν λίγο καιρό ξεκινήσατε την επιχείρησή σας MLM και ακούτε τη 

φράση "Είναι πυραµίδα!" Ή το ερώτηµα "Είναι πυραµίδα;" 

 

Η αντίρρηση "πυραµίδα" εµφανίζεται επειδή οι άνθρωποι δεν έχουν καµία 

γνώση, ελλιπείς γνώσεις ή λανθασµένες γνώσεις σχετικά µε το MLM και τις 

πυραµίδες. Παρακαλώ παρατηρήστε ότι έγραψα "πυραµίδα" εκεί. Με άλλα 

λόγια, ένα άτοµο µπορεί να πιστεύει ότι το MLM είναι πυραµίδα, επειδή δεν 

γνωρίζει τι είναι µια πυραµίδα.  

 

Όταν ο γιος µου ήταν µικρός του έδειχνα ένα αυτοκίνητο και έλεγα την λέξη 

"αυτοκίνητο". Σύντοµα το κατάλαβε και όταν έδειχνε ένα αυτοκίνητο, έλεγε 

"αυτοκίνητο". Μετά, έδειξε ένα λεωφορείο και είπε "αυτοκίνητο". Είπα "Όχι, 

λεωφορείο." ∆εν µε πίστεψε. Γιατί; Επειδή είχε ήδη ορίσει οτιδήποτε 

µετακινείται σε τέσσερις τροχούς ως αυτοκίνητο! Σας έχουν τύχει υποψήφιοι 

που έχουν ήδη ορίσει το MLM ως πυραµίδα; 

 

Για να το λύσω αυτό βρήκα ένα αυτοκίνητο και ένα λεωφορείο παρκαρισµένα 
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το ένα δίπλα στο άλλο και του έδειξα τα χαρακτηριστικά που ήταν διαφορετικά 

και τα χαρακτηριστικά που ήταν ίδια. Τότε µόνο ο γιος µου µπορούσε να 

ορίσει εάν αυτό που έβλεπε ήταν αυτοκίνητο ή λεωφορείο. 

 

Παροµοίως κι ΕΣΕΙΣ πρέπει να γνωρίζετε τι είναι πυραµίδα ώστε να µπορείτε 

να δείξετε τις διαφορές ανάµεσα σε µια πυραµίδα και στο MLM (δικτυακό 

µάρκετινγκ) στον υποψήφιό σας. 

 

Αυτό το άρθρο θα εξηγήσει τις διαφορές ανάµεσα στις πυραµίδες και στο 

MLM. 

Πυραµίδα: Η λέξη πυραµίδα έχει απλά καταλήξει να σηµαίνει µια επιχείρηση 

που φαίνεται απάτη. 

 

Απάτη: Ένα δόλιο επιχειρηµατικό πλάνο. ∆όλος είναι η πρόθεση εκτέλεσης 

άδικης πράξης. Εξαπατώ σηµαίνει κοροϊδεύω. 

 

∆Ε∆ΟΜΕΝΟ: ∆εν υπάρχει δραστηριότητα (χρηµατιστήριο, φιλανθρωπίες, 

εταιρίες, γιατροί, θρησκείες, MLM, κυβέρνηση κλπ.) που δεν έχει ιστορικό µε 

απατηλές δραστηριότητες. 

 

Όταν κοιτάτε τις απάτες είναι σηµαντικό να εντοπίσετε την πραγµατική πηγή 

που δηµιουργεί την απάτη, υπάρχει ΠΑΝΤΑ τουλάχιστον ΕΝΑΣ άνθρωπος. 

 

Πηγή: Κάποιος που προκαλεί, δηµιουργεί ή ξεκινάει κάτι. 

 

Εάν κάποιος σκοτώσει έναν άνθρωπο µε µια πέτρα, µην κατηγορείτε την 

πέτρα! Η πέτρα δεν είναι η πηγή και δεν σκότωσε αυτή τον άνθρωπο. Ένας 

άνθρωπος µε κακές προθέσεις είναι η πηγή και ΧΡΗΣΙΜΟΠΟΙΗΣΕ την πέτρα 

για να προκαλέσει κακό. 

 

Εάν ένας απατεώνας χρησιµοποιεί το τηλεµάρκετινγκ για να αποπλανήσει τα 

θύµατά του σε µια απάτη, µην κατηγορείτε το τηλέφωνο. Ο απατεώνας (ένα 

άνθρωπος) είναι η πηγή και ΧΡΗΣΙΜΟΠΟΙΗΣΕ το τηλέφωνο για να αναπτύξει 

την απάτη του. 
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Εάν ένας απατεώνας (ένας άνθρωπος) χρησιµοποιεί το MLM για να 

αναπτύξει την απάτη του, µην κατηγορείτε το MLM. 

 

Μια βιοµηχανία δεν µπορεί να είναι απάτη αφού δεν έχει την ικανότητα να 

εξαπατήσει ανθρώπους. Μόνο οι άνθρωποι έχουν την ικανότητα να 

εξαπατήσουν κάποιον. 

 

Ο ένοχος στις πυραµίδες δεν είναι το MLM. Ο ένοχος είναι οι ανήθικες 

δραστηριότητες ενός ανθρώπου ή µιας οµάδας. 

 

Ο λόγος που οι απάτες µερικές φορές χρησιµοποιούν το MLM είναι επειδή το 

MLM είναι ένας αποτελεσµατικός τρόπος για να διανείµει κάποιος οτιδήποτε. 

 

Παράνοµο Σχήµα Πυραµίδας 

 

 

 

Μια παράνοµη επιχείρηση που εµπεριέχει την ανταλλαγή χρηµάτων 

πρωταρχικά για την εγγραφή ανθρώπων στο σχήµα, συνήθως χωρίς να 

υπάρχει ως αντάλλαγµα κάποιο προϊόν ή υπηρεσία. 

 

Μερικές φορές µπορεί να φαίνεται ότι υπάρχει κάποιο προϊόν, αλλά αυτό είναι 

µόνο για να «δείχνει» σαν µια πραγµατική επιχείρηση. Οι άνθρωποι που 
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επιθυµούν το προϊόν εκτός της πυραµίδας είναι λίγοι ή µπορούν να πάρουν 

το προϊόν από αλλού σε φθηνότερη τιµή. 

 

Εάν µε γράφατε στην επιχείρησή σας και πλήρωνα 300€ για να µπω ΑΛΛΑ 

∆ΕΝ ΥΠΗΡΧΕ ΚΑΠΟΙΟ ΠΡΟΪΟΝ ΑΝΑΛΟΓΗΣ ΑΞΙΑΣ ΩΣ ΑΝΤΑΛΛΑΓΜΑ 

αυτό θα µπορούσε να είναι µια παράνοµη πυραµίδα. 

 

∆εν σηµαίνει όµως ότι το MLM είναι παράνοµη πυραµίδα επειδή οι άνθρωποι 

γράφουν άλλους ανθρώπους στη δουλειά. Τα ψιλά γράµµατα ανάµεσα στο 

νόµιµο MLM και σε ένα παράνοµο πυραµιδικό σχήµα (σύµφωνα µε την 

Οµοσπονδιακή Επιτροπή Εµπορίου – FTC) είναι η ανταλλαγή ενός 

πραγµατικού προϊόντος. 

 

 

Ωστόσο, εάν µε γράφατε και αγόραζα προϊόντα αξίας 300€ για να δω αν θέλω να 

κάνω τη δουλειά, τότε αυτό δεν είναι παράνοµη πυραµίδα εφόσον το προϊόν είναι ένα 

«πραγµατικό» προϊόν και όχι κάποιο αντικείµενο χωρίς αξία. 

 

Οι περισσότερες νόµιµες εταιρίες MLM δίνουν 100% επιστροφή χρηµάτων εντός 30 

ηµερών για τα προϊόντα εάν δεν σας αρέσουν. Και αν αγοράσετε στοκ για να το 
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πουλήσετε και µετά αλλάξετε γνώµη για τη δουλειά, οι περισσότερες νόµιµες εταιρίες 

MLM θα σας δώσουν πίσω το 90% των χρηµάτων που πληρώσατε για τα προϊόντα 

αυτά. 

 

Οπότε η κύρια διαφορά ανάµεσα σε µια παράνοµη πυραµίδα και µια νόµιµη εταιρία 

MLM είναι ότι η πυραµίδα δεν έχει «πραγµατικό» προϊόν. Μια νόµιµη εταιρία MLM 

έχει ένα πραγµατικό προϊόν που επιθυµεί ο κόσµος που είναι εκτός της επιχείρησης. 

 

Μια άλλη διαφορά που ψάχνει η FTC (Οµοσπονδιακή Επιτροπή Εµπορίου) για να 

καθορίσει εάν µια εταιρία είναι πυραµίδα είναι το πώς διεξάγεται η δουλειά. Εάν 

υπάρχει πολύ παραπλανητική διαφήµιση (λένε ότι κάποιος µπορεί να βγάλει πολλά 

χρήµατα µε λίγη ή καθόλου δουλειά) ή αν η έµφαση δίνεται µόνο στην 

στρατολόγηση νέων ατόµων αντί να υπάρχει µια ισορροπία ανάµεσα στην ανεύρεση 

πελατών και στην ανεύρεση συνεργατών – τότε θα µπορούσε να είναι πυραµίδα. 

 

Βλέποντας τις πυραµίδες αντικειµενικά 

 

Μερικές φορές µου αρέσει να δείχνω ότι δίνεται πολύ αρνητική έµφαση στις 

παράνοµες πυραµίδες, αλλά αν το δείτε αντικειµενικά σε σύγκριση µε άλλες 

βιοµηχανίες τότε θα δείτε ότι είναι τελικά υπερβολική έµφαση. Ο τρόπος µε τον 

οποίο βάζω τις πυραµίδες σε αντικειµενική σκοπιά είναι δείχνοντας τις απώλειες που 

προκαλούνται από πυραµίδες σε αντίθεση µε τις απώλειες που προκαλούνται από 

άλλες δραστηριότητες. Κοιτάξτε την παρακάτω εικόνα: 
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'Οπως µπορείτε να δείτε, οι πυραµίδες δεν προκαλούν πολλές χρηµατικές απώλειες σε 

σύγκριση µε άλλες δραστηριότητες. 

 

Μην παρεξηγείτε το σχόλιό µου για τις πυραµίδες – δεν µου αρέσουν καθόλου. Θέλω 

να εξαλειφθούν. Αλλά τους δίνεται υπερβολική έµφαση σε σύγκριση µε το πού χάνει 

ο κόσµος τα περισσότερα χρήµατα. 

1.22 MLM: Οι περισσότεροι αποτυχαίνουν; 

Έψαξα την εξής ερώτηση: Οι περισσότεροι άνθρωποι που µπαίνουν στο 

δικτυακό µάρκετινγκ αποτυχαίνουν; Πώς µπορούν οι εταιρίες δικτυακού 

µάρκετινγκ να συνεχίζουν να ισχυρίζονται ότι όλοι µπορούν να πετύχουν; 

Μάθετε όσα χρειάζεται να ξέρετε για να υπολογίσετε ακριβώς τις πιθανότητες 

επιτυχίας σας.  

 

 

Αυτό το άρθρο είναι για να απαντήσω στο ισχυρισµό ότι οι περισσότεροι 

άνθρωποι αποτυχαίνουν στο δικτυακό µάρκετινγκ. 

 

Η πρώτη µου σκέψη γι αυτό είναι να κάνω την ερώτηση: Ποιος θα ισχυριζόταν 

κάτι τέτοιο; Παρακαλώ σκεφτείτε το λίγο. Θα πρέπει να σας δείξει ότι ο 

άνθρωπος αυτός προσποιείται ότι είναι θύµα. Κατά τη γνώµη µου το πιο 
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πιθανό είναι ότι ο άνθρωπος αυτός απλά προσπαθεί να δικαιολογήσει το γιατί 

παραιτήθηκε από το δικτυακό µάρκετινγκ ή το γιατί δεν ξεκίνησε ποτέ. 

 

Εάν κοιτάξατε τις στατιστικές του πόσοι άνθρωποι βγάζουν χρήµατα σε 

σύγκριση µε όσους δεν βγάζουν χρήµατα στο δικτυακό µάρκετινγκ, θα 

µπορούσατε να βγάλετε το συµπέρασµα ότι ναι, αυτοί που βγάζουν χρήµατα 

είναι λιγότεροι από αυτούς που δεν βγάζουν. Αλλά γιατί οι άνθρωποι το 

αντιµετωπίζουν λες και αυτό είναι διαφορετικό από οτιδήποτε άλλο που 

κάποιος δεν το γνωρίζει; Αφού το ίδιο ισχύει και για οτιδήποτε άλλο 

επιχειρήσει να κάνει ένας άνθρωπος. 

 

Παρεµπιπτόντως, κάθε φορά που θα αναφέρω το ρήµα «αποτυχαίνω» θα το 

βάζω σε εισαγωγικά. Θα σας εξηγήσω γιατί σε λίγο. 

 

Αντικειµενικά, οι περισσότεροι άνθρωποι που ανοίγουν ένα λογαριασµό 

χρηµατιστηρίου "αποτυχαίνουν" στις αγοραπωλησίες µετοχών. Οι 

περισσότεροι άνθρωποι που γίνονται κτηµατοµεσίτες "αποτυχαίνουν" και 

κάποιοι δεν καταφέρνουν να πουλήσουν ούτε ένα ακίνητο. Οι περισσότεροι 

άνθρωποι που θέλουν να τραγουδήσουν στην όπερα "αποτυχαίνουν". Οι 

περισσότεροι άνθρωποι που θέλουν να γίνουν επαγγελµατίες 

ποδοσφαιριστές/καλαθοσφαιριστές "αποτυχαίνουν". Οι περισσότεροι 

άνθρωποι που θέλουν να ξεκινήσουν µια επιχείρηση "αποτυχαίνουν". Οι 

περισσότεροι άνθρωποι που θέλουν να παίξουν ένα µουσικό όργανο 

"αποτυχαίνουν". Οι περισσότεροι άνθρωποι που θέλουν να αδυνατίσουν 

"αποτυχαίνουν". 

 

Εποµένως, ενώ ισχύει το γεγονός ότι οι περισσότεροι άνθρωποι 

"αποτυχαίνουν" στο δικτυακό µάρκετινγκ, ισχύει και το γεγονός ότι οι 

περισσότεροι άνθρωποι "αποτυχαίνουν" σε οποιαδήποτε επιδίωξη. 

 

Αυτό που θα ήταν έξυπνο και λογικό να κάνετε είναι να µην κοιτάτε τα 

ποσοστά των ανθρώπων που "αποτυχαίνουν", αλλά να κοιτάξετε τι έκαναν 

για να "αποτύχουν" σε αντίθεση µε το τι έκαναν οι άνθρωποι που πέτυχαν για 

να πετύχουν. 
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Για όσους από εσάς που δεν έχετε ασχοληθεί ποτέ µε το δικτυακό µάρκετινγκ, 

παρακαλώ επιτρέψτε µου να εξηγήσω πόσο παραπλανητικός είναι αυτός ο 

ισχυρισµός ότι "οι περισσότεροι άνθρωποι αποτυχαίνουν". 

 

Για να µπείτε σε µια εταιρία δικτυακού µάρκετινγκ χρειάζονται γύρω στα 100 

δολάρια για να αγοράσετε ένα πακέτο εκκίνησης, που είναι το µόνο που 

απαιτείται για να γίνετε ανεξάρτητος συνεργάτης µιας εταιρίας. Και λογικά, 

ένας νέος συνεργάτης θα αγοράσει και µερικά προϊόντα για να γνωρίσει τι 

πουλάει. Οπότε, ας πούµε ότι το συνολικό κόστος είναι γύρω στα 300 δολάρια 

για τα προϊόντα και το πακέτο εκκίνησης. 

Τώρα σύµφωνα µε όσους ισχυρίζονται ότι οι περισσότεροι άνθρωποι 

"αποτυχαίνουν", εάν αυτός ο άνθρωπος που αγόρασε το πακέτο σταµατήσει 

να ασχολείται µε την επιχείρηση οποιαδήποτε στιγµή στο µέλλον, σηµαίνει ότι 

"απέτυχε". Αυτός είναι ο τρόπος µε τον οποίο υπολογίζεται αυτή η στατιστική. 

 

Αλλά για δείτε το εξής: Στις περισσότερες εταιρίες δικτυακού µάρκετινγκ, αν 

κάποιος άνθρωπος παραιτηθεί µπορεί να στείλει πίσω τα προϊόντα µέσα σε 

κάποιο ορισµένο χρονικό διάστηµα και η εταιρία θα του επιστρέψει τα 

χρήµατα. Οπότε η πραγµατική απώλεια είναι µόνο τα 100 δολάρια για το 

πακέτο εκκίνησης και ίσως κάποια µικρή αποζηµίωση. Μία από τις 

µεγαλύτερες εταιρίες δικτυακού µάρκετινγκ θα σας δώσει 100% επιστροφή 

χρηµάτων για τα προϊόντα και το πακέτο εκκίνησης εάν τα επιστρέψετε µέσα 

σε 30 ηµέρες. Στην πραγµατικότητα παίρνετε πίσω το 90% των χρηµάτων 

σας εάν επιστρέψετε τα προϊόντα σας µέσα στο διάστηµα ενός ολόκληρου 

χρόνου. 

 

Επιτρέψτε µου τώρα να σας το δείξω αυτό αντικειµενικά. 

 

Πριν από 2 χρόνια περίπου έβλεπα στην τηλεόραση τον Tiger Woods να 

παίζει γκολφ. Ήταν φανταστικός και το έκανε να φαίνεται τόσο εύκολο. Οπότε 

σκέφτηκα ότι θέλω να παίξω γκολφ. Πήρα τη σύζυγό µου και πήγαµε σε ένα 

χώρο προπονήσεως γκολφ που ήταν κοντά στο σπίτι µας. ∆εν τα πήγαµε και 

πολύ άσχηµα οπότε σκεφτήκαµε ότι θα ήταν διασκεδαστικό και προκλητικό να 



 
96 

ασχοληθούµε µε το γκολφ. Πήγαµε στο τοπικό κατάστηµα εξοπλισµού γκολφ 

και αγοράσαµε µπαστούνια, τσάντες, παπούτσια, µπάλες και µερικά 

εκπαιδευτικά εγχειρίδια και DVD. Βγήκαµε από το κατάστηµα µετά από 1 ώρα 

έχοντας ξοδέψει 4.000 δολάρια. 

 

Πήγαµε µερικές φορές στο χώρο προπονήσεως για να εξασκηθούµε και το 

ταξίδι αυτό µας κόστισε 20 δολάρια κάθε φορά. Παίξαµε δύο φορές στο 

τοπικό γήπεδο γκολφ που κόστισε 80 δολάρια κάθε φορά συν 30 δολάρια για 

να ανεβούµε στο µικρό αυτοκίνητο µεταφοράς. Οπότε κόστιζε περίπου 110 

δολάρια κάθε φορά που παίζαµε. 

 

Μετά διάβασα για ένα πολύ όµορφο γήπεδο γκολφ στη Φλόριντα στο Ritz-

Carlton Resort. Πήγαµε εκεί µε το αυτοκίνητο και η διαµονή µας κόστισε 700 

δολάρια τη βραδιά και 200 δολάρια ανά άτοµο για να παίξουµε στη γήπεδο. 

Εκείνη την ηµέρα η θερµοκρασία πρέπει να ήταν γύρω στους 38 βαθµούς και 

ιδρώναµε για 4 ώρες συνεχόµενα. Έπαιξα χάλια και η όλη εµπειρία δεν µου 

άρεσε καθόλου. ∆εν µου άρεσε πρωταρχικά γιατί ή απόδοσή µου ήταν κακή 

και η ζέστη µε έκανε να αισθάνοµαι άσχηµα. Φύγαµε από τη Φλόριντα 

έχοντας ξοδέψει 1.200 δολάρια και όταν φτάσαµε σπίτι πέταξα τα µπαστούνια 

στο γκαράζ και από τότε δεν ξαναέπαιξα. 

 

Οπότε η εµπειρία µου στο γκολφ µου κόστισε περίπου 5.000 δολάρια εκ των 

οποίων δεν υπήρχε η δυνατότητα να µου επιστραφεί ούτε ένα. Γιατί δεν 

ανέβασα µια ιστοσελίδα και δεν έγραψα για το πώς η βιοµηχανία του γκολφ 

κλέβει τα λεφτά του κόσµου και όταν κοιτάς τις στατιστικές οι πιθανότητες να 

παίξεις γκολφ όπως ο Tiger Woods είναι λιγότερες από 0,0001%. Γιατί δεν 

φώναζα και δεν ωρυόµουν για την αδικία που το πραγµατικό κόστος ενός 

µπαστουνιού του γκολφ είναι περίπου 6 δολάρια, αλλά το κατάστηµα µου 

χρέωσε 100 δολάρια το κάθε µπαστούνι; ∆εν ανέβασα µια τέτοια ιστοσελίδα 

γιατί δεν το παίζω θύµα. Ξέρω τι συνέβη. ∆εν «απέτυχα» στο γκολφ, 

παραιτήθηκα. 

 

Επιτρέψτε µου να σας δείξω κάποιες οµοιότητες ανάµεσα στην εµπειρία µου 

στο γκολφ και στο δικτυακό µάρκετινγκ. Το ότι είδα τον Tiger Woods να 
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διασκεδάζει ήταν σαν να πήγα σε µια επιχειρηµατική παρουσίαση και να 

ενθουσιάστηκα. Το ότι πήγα στο χώρο προπόνησης µε τη γυναίκα µου ήταν 

σαν να πρότεινα σε ένα φίλο την επιχειρηµατική ευκαιρία. Φαινόταν 

διασκεδαστικό και νοµίσαµε ότι θα τα πηγαίναµε καλά. Το ότι αγοράσαµε τα 

µπαστούνια του γκολφ και όλον τον εξοπλισµό ήταν σαν να αγοράσαµε το 

πακέτο εκκίνησης και κάποια προϊόντα. Παρόλο που ξόδεψα πολύ 

περισσότερα χρήµατα για τα µπαστούνια του γκολφ. Η αγορά των βιβλίων και 

των εκπαιδευτικών DVD µοιάζει µε την αγορά εκπαιδευτικών υλικών στο 

δικτυακό µάρκετινγκ. Το γεγονός ότι η απόδοσή µου δεν ήταν σύµφωνα µε τις 

προσδοκίες µου εκείνη την ηµέρα στην Φλόριντα µοιάζει πολύ µε την εµπειρία 

κάποιου που δεν έχει άµεση επιτυχία στο δικτυακό µάρκετινγκ. 

 

Αυτό για το οποίο είµαι σίγουρος είναι ότι κάθε άνθρωπος που είναι 

επαγγελµατίας παίκτης του γκολφ είχε κάποιες µέρες που δεν έπαιξε 

σύµφωνα µε τις προσδοκίες του, αλλά προφανώς δεν παραιτήθηκε κιόλας. 

Επέµεινε σ’ αυτό. Το ενδιαφέρον του να είναι καλός στο γκολφ ήταν 

µεγαλύτερο από το ενδιαφέρον του στο να παραιτηθεί. Η αλήθεια είναι ότι δεν 

"απέτυχα" στο γκολφ. Παραιτήθηκα από το γκολφ. Ούτε και οι εκατοµµύρια 

άνθρωποι που έχουν µπαστούνια του γκολφ στα γκαράζ τους και δεν παίζουν 

γκολφ τώρα "απέτυχαν" στο γκολφ. Παραιτήθηκαν. 

 

Το πραγµατικό γεγονός είναι ότι δεν χρειάζεται καθόλου προσπάθεια για να 

παραιτηθεί κάποιος από το δικτυακό µάρκετινγκ. Απλά πετάει το πακέτο 

εκκίνησης στο γκαράζ και δεν ασχολείται άλλο. Αυτό χρειάζεται µόνο για να 

παραιτηθεί. 

 

Οπότε όταν ακούτε ανθρώπους να ισχυρίζονται ότι οι περισσότεροι 

"αποτυχαίνουν" στο δικτυακό µάρκετινγκ, φέρτε στο µυαλό σας όλα τα 

µπαστούνια του γκολφ που είναι παρατηµένα στα γκαράζ, όλες τις συνδροµές 

στα γυµναστήρια που είναι ανενεργές, όλα τα µηχανήµατα γυµναστικής που 

έχει ο κόσµος στα σπίτια του που δεν έχουν χρησιµοποιηθεί για µήνες και 

τώρα έχουν ρούχα κρεµασµένα πάνω τους, όλα τα µουσικά όργανα που 

µένουν αχρησιµοποίητα µέσα στα κουτιά τους. Εάν κάποιος σας πει ότι οι 

περισσότεροι άνθρωποι "αποτυχαίνουν" ή ότι οι περισσότεροι δεν βγάζουν 
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χρήµατα στο δικτυακό µάρκετινγκ ζητήστε τους να το δουν αντικειµενικά σε 

σύγκριση µε όλα τα άλλα πράγµατα που επιχειρεί να κάνει ο κόσµος. Εάν 

έχουν αξιοπρέπεια θα πουν ότι δεν έχει καµία διαφορά, οι περισσότεροι 

άνθρωποι παραιτούνται σε όλα. 

 

Στην πραγµατικότητα, στις πρώτες µου µέρες κι εγώ παραιτήθηκα από το 

δικτυακό µάρκετινγκ για περίπου δύο εβδοµάδες. Μετά αποφάσισα ότι δεν θα 

παραιτούµουν γιατί ήταν η µόνη µου ευκαιρία να βγάλω πολλά χρήµατα. 

Αφιερώθηκα στο να µάθω τη δουλειά και συνέχισα βγάζοντας τελικά πολλά 

χρήµατα. Ακριβώς όπως κάθε άλλος άνθρωπος που έχει πετύχει µεγάλα 

πράγµατα στη ζωή του. 

 

Η απόφαση που παίρνει κάποιος την ηµέρα που γράφεται ή την ηµέρα που 

αγοράζει το πακέτο εκκίνησης δεν είναι και η σηµαντική. Η σηµαντική είναι η 

απόφαση που παίρνει όταν καταλαβαίνει τι χρειάζεται να κάνει για να πετύχει. 

O Tiger Woods είναι φανταστικός γιατί δούλεψε πάρα πολύ. Και το δικτυακό 

µάρκετινγκ είναι ακριβώς το ίδιο. 

 

Μια επιχείρηση είναι απλά ένας άνθρωπος ή µια εταιρία που κάνει τις ζωές 

των ανθρώπων καλύτερες. Αυτό που χρειάζεται κάποιος να µάθει για να το 

πετύχει αυτό στο δικτυακό µάρκετινγκ είναι οι τεχνικές επικοινωνίας. Και οι 

τεχνικές επικοινωνίας είναι σαν ένα χτύπηµα στο γκολφ: είναι κάτι που 

µαθαίνει κάποιος, όχι κάτι µε το οποίο γεννιέται. 

 

Ο λόγος για τον οποίο έβαλα το ρήµα "αποτυχαίνω" σε εισαγωγικά είναι ότι οι 

άνθρωποι δεν "αποτυχαίνουν" σε πράγµατα, παραιτούνται πριν µάθουν τις 

απαραίτητες τεχνικές για να τα κάνουν. Αυτό είναι όλο. 

 

Εποµένως η παραίτηση δεν είναι το ίδιο πράγµα µε την αποτυχία. 

 

Σε συµπερίληψη µε αυτό το θέµα θα σχολιάσω επίσης εν συντοµία τον 

ισχυρισµό ότι οι πιθανότητές σας να βγάλετε πολλά χρήµατα στο MLM είναι 

ελάχιστες έως ανύπαρκτες. Λυπάµαι που θα φανώ αυθάδης στους 

ανθρώπους που ισχυρίζονται αυτό το πράγµα, αλλά αυτό ο ισχυρισµός είναι 
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άσχετος. 

 

Εάν θέλω να αδυνατίσω και να είµαι σε φόρµα, ποιες είναι οι πιθανότητές µου 

ότι όντως θα το πετύχω; Αυτό φαίνεται σαν άσχετη ερώτηση, έτσι δεν είναι; 

Γιατί οι πιθανότητες δεν έχουν καµία σχέση µε το αν εγώ θα σηκωθώ από τον 

καναπέ και θα πετάξω τα πατατάκια στα σκουπίδια. Οι πιθανότητες 

χρησιµοποιούνται λανθασµένα όταν η απόδοση µπορεί να αλλάξει τις 

πιθανότητες. 

 

Εάν πετάξω ένα ζάρι δεν παίζει ρόλο η απόδοση. Οπότε κάποιος µπορεί να 

πει ότι οι πιθανότητες να πετύχω το 3 είναι µία στις έξι. Ή εάν πετάξω ένα 

νόµισµα δεν παίζει ρόλο η απόδοση. Οι πιθανότητες είναι 50/50. Εάν 

αγοράζω ένα λαχείο, δεν παίζει ρόλο η απόδοση, οπότε παίζουν ρόλο οι 

πιθανότητες. Αλλά εάν προσπαθώ να βάλω µια µικρή άσπρη µπάλα σε µία 

τρύπα στο γήπεδο του γκολφ, παίζει ρόλο η απόδοση. Εάν προσπαθώ να 

χτίσω µια επιχείρηση, παίζει ρόλο η απόδοση και οι πιθανότητες δεν έχουν 

καµία σχέση. Η απόδοση βασίζεται, βασιζόταν και θα βασίζεται πάντα στη 

γνώση και στην εκπαίδευση. Αυτός είναι ο τρόπος µε τον οποίο 

οποιοσδήποτε γίνεται καλύτερος σε οτιδήποτε. 

 

Ο γιος µου µου έκανε µια ερώτηση που θα ήθελα πολύ να µάθω πώς θα την 

απαντούσατε. Ορίστε η ερώτησή του: Μπαµπά, ποιες είναι οι πιθανότητές 

µου να µπω στην οµάδα γκολφ του σχολείου; Εάν ήταν ο δικός σας γιος, πώς 

θα την απαντούσατε; Η δική µου απάντηση ήταν: "Γιε µου, οι πιθανότητες δεν 

έχουν καµία σχέση µ’ αυτό. Η απόδοσή σου καθορίζει εάν θα καταφέρεις να 

µπεις στην οµάδα του γκολφ. Όχι οι πιθανότητές σου." 

 

Οποιοσδήποτε πετυχαίνει οτιδήποτε αξιοσηµείωτο στη ζωή το κάνει 

παίρνοντας τη σωστή εκπαίδευση. Σας προτείνω να κάνετε το ίδιο. 

 

1.23 MLM: Ποιοι γίνονται πλούσιοι; Ποιοι δεν γίνονται; 

Mάθετε ποιοι βγάζουν τα περισσότερα χρήµατα στο ∆ικτυακό Μάρκετινγκ. 

Ποιοι φτάνουν πραγµατικά στην κορυφή; Χρειάζεται να µπείτε από την αρχή 
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για να πετύχετε; Μάθετε ποιοι γίνονται πλούσιοι από το MLM.  

 

Αυτό το σύντοµο άρθρο έχει σκοπό να απαντήσει µια ερώτηση ή να εξηγήσει 

µια παρεξήγηση για δύο θέµατα στο δικτυακό µάρκετινγκ. 

 

Οι άνθρωποι που βρίσκονται στην κορυφή βγάζουν τα περισσότερα ή όλα τα 

χρήµατα; 

 

Oι άνθρωποι που µπαίνουν στην αρχή βγάζουν τα περισσότερα ή όλα τα 

χρήµατα; 

 

Θα ξεκινήσω µε την πρώτη ερώτηση. Οι άνθρωποι που βρίσκονται στην 

κορυφή βγάζουν τα περισσότερα ή όλα τα χρήµατα; Αντικειµενικά η απάντηση 

είναι ναι και είναι επίσης ναι και για την Microsoft, την Kodak και οποιαδήποτε 

άλλη επιχείρηση. Στην πραγµατικότητα, προσπαθήστε να βρείτε κάποια 

εταιρία όπου οι άνθρωποι που βρίσκονται στο πιο χαµηλό επίπεδο βγάζουν 

τα περισσότερα ή όλα τα χρήµατα. Εάν ερευνήσετε τις αµοιβές στελεχών και 

ιδιοκτητών των περισσότερων εταιριών θα δείτε ότι µόνο λίγοι άνθρωποι στην 

κορυφή βγάζουν την πλειοψηφία των χρηµάτων. 

 

Για να σας δώσω τις πραγµατικές στατιστικές για το 2006 ο µέσος Αµερικανός 

εργαζόµενος δούλευε έναν ολόκληρο χρόνο συµπεριλαµβανοµένων των 

Σαββατοκύριακων και χωρίς καθόλου διακοπές για να κερδίσει όσα έβγαζε ο 

µέσος ∆ιευθύνων Σύµβουλος (CEO) σε µία ηµέρα. Αυτό είναι σύµφωνα µε την 

έρευνα της Associated Press σε 386 εταιρίες Fortune 500 για το 2006. Τα 

στελέχη έβγαζαν κατά µέσο όρο 10.8 εκατοµµύρια δολάρια συνολικό ετήσιο 

εισόδηµα ενώ συγχρόνως ο µέσος Αµερικανός εργαζόµενος έβγαζε 29.544 

δολάρια. Σε κάθε βιοµηχανία µόνο λίγοι άνθρωποι κερδίζουν τα περισσότερα 

χρήµατα. 

 

Μία άλλη τεκµηρίωση αυτού του γεγονότος είναι η αναφορά του US Census 

για το 2005. Σχεδόν το 70% των Αµερικάνικων νοικοκυριών κερδίζουν κάτω 

από 25.000 δολάρια ενώ µόνο το 5,8% κερδίζουν πάνω από 150.000 

δολάρια. Οπότε µόνο το 6% σχεδόν των Αµερικάνικων νοικοκυριών κερδίζουν 
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πάνω από 150.000 δολάρια. Αλλά και όσοι τα βγάζουν αυτά δεν είναι βέβαια 

οι κορυφαίοι σε εισοδήµατα. 

 

Σύµφωνα µε το World Wealth Report από την εταιρία MerillLynch στις ΗΠΑ 

και στον Καναδά υπάρχουν περίπου 30.000 άνθρωποι µε επενδύσεις 

ενεργητικού πάνω από 30 εκατοµµύρια δολάρια. Αυτοί οι 30.000 άνθρωποι 

που έχουν πάνω από 30 εκατοµµύρια δολάρια αντιπροσωπεύουν το 1/100 

του 100% του συνολικού πληθυσµού. Οπότε είναι ξεκάθαρο ότι µόνο λίγοι 

άνθρωποι βγάζουν την πλειοψηφία των χρηµάτων σε κάθε εταιρία, κάθε 

βιοµηχανία και ακόµη σε κάθε χώρα. Και εποµένως είναι αδικία και 

προκατάληψη να κοιτάµε τη βιοµηχανία του MLM ή του ∆ικτυακού Μάρκετινγκ 

και να ισχυριζόµαστε ότι είναι ελαττωµατική επειδή οι άνθρωποι που 

βρίσκονται στην κορυφή βγάζουν τα περισσότερα χρήµατα, ενώ το ίδιο 

µπορεί να αποδειχθεί ότι συµβαίνει σε κάθε βιοµηχανία. 

 

∆εν σας δίνω αυτές τις πληροφορίες επειδή διαµαρτύροµαι ότι είναι άδικο. Η 

σύστασή µου θα ήταν να µην διαµαρτύρεστε γι αυτό, αντίθετα, γίνετε ένας 

από τους πλούσιους. Οι άνθρωποι που διαµαρτύρονται ότι αυτοί που 

βρίσκονται στην κορυφή βγάζουν τα περισσότερα χρήµατα είτε δικαιολογούν 

το λόγο για τον οποίο παραιτήθηκαν από το να γίνουν ένας από τους 

πλούσιους, ή δικαιολογούν το λόγο για τον οποίο δεν προσπάθησαν ποτέ. 

 

Το πιο σηµαντικό πράγµα που πρέπει να εξετάσετε είναι ότι τα πλάνα 

αµοιβών του ∆ικτυακού Μάρκετινγκ είναι σχεδιασµένα να ανταµείβουν την 

παραγωγή. ∆εν κάνεις τίποτα; ∆εν κερδίζεις τίποτα. Κάνεις λίγα; Κερδίζεις 

λίγα. Κάνεις πολλά; Κερδίζεις πολλά. Πώς αλλιώς µπορείς να ανταµείψεις 

τους εργαζόµενους; Φανταστείτε εάν εσείς κι εγώ ξεκινούσαµε µια εταιρία και 

αποφασίζαµε ότι όποιος κάνει την µικρότερη παραγωγή θα βγάζει τα 

περισσότερα χρήµατα. Θα δούλευε αυτό; Όχι! Έτσι λειτουργεί το σύστηµα 

κοινωνικής πρόνοιας και έχει αποδειχθεί ότι δεν δουλεύει. 

 

Το MLM πληρώνει µε βάση κάποια επίπεδα επιδόσεων. Εάν οι επιδόσεις σας 

φτάσουν κάποιο συγκεκριµένο επίπεδο, κερδίζετε αυτά που πληρώνει αυτό το 

επίπεδο. Εάν δεν κάνετε τίποτα, δεν παίρνετε τίποτα. Εάν κάνετε λίγα, θα 
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κερδίσετε λίγο έξτρα εισόδηµα. Εάν κάνετε λίγα περισσότερα, θα κερδίσετε 

εισόδηµα µερικής απασχόλησης. Εάν κάνετε εξαιρετικά πολλά, µπορείτε να 

δηµιουργήσετε πλούτο. 

 

Πόσοι άνθρωποι θα πετύχουν το υψηλότερο επίπεδο; Όσων οι επιδόσεις 

φτάσουν το επίπεδο αυτό. 

 

Μια εταιρία MLM, αντίθετα µε τις παραδοσιακές εταιρίες, δεν βάζει 

περιορισµούς σε κανέναν. Μια εταιρία MLM δεν λέει "Θα επιτρέψουµε µόνο σε 

10 ανθρώπους να φτάσουν στο κορυφαίο επίπεδο". ∆εν κοιτάει ποιο 

πανεπιστήµιο τελειώσατε, ή αν τελειώσατε κάποιο για να αποφασίσει πόσα 

θα πληρώνεστε. ∆εν κοιτάει το µισθό σας από την προηγούµενη δουλειά σας 

για να τον χρησιµοποιήσει ως βάση του πόσα θα σας πληρώνει, όπως 

κάνουν οι περισσότεροι εργοδότες. Μια εταιρία MLM δεν κοιτάει ούτε τι 

προϋπηρεσία έχετε ή δεν έχετε. Όποιος φτάνει τα απαιτούµενα επίπεδα 

επιδόσεων απολαµβάνει τα πλεονεκτήµατα αυτού του επιπέδου. Αυτή είναι η 

πιο δίκαιη δοµή ανταµοιβών που θα µπορούσε να υπάρξει.  

 

Ας προχωρήσουµε στην δεύτερη ερώτηση. 

 

Οι άνθρωποι που µπαίνουν στην αρχή βγάζουν τα περισσότερα ή όλα τα 

χρήµατα; Σε ποια επιχείρηση δεν συµβαίνει αυτό; Εγώ ξέρω µόνο µία και θα 

σας την πω σε λίγo. 

 

Εάν έχετε δουλέψει για µια παραδοσιακή εταιρία, οι ιδιοκτήτες δεν µπήκαν 

πριν από εσάς; ∆εν κερδίζουν χρήµατα από αυτά που κάνετε εσείς; 

 

Στο χρηµατιστήριο εάν αγοράσετε µια µετοχή 20 δολάρια και την πουλήσετε 

30, δεν βγάζετε χρήµατα από τους ανθρώπους που αγόρασαν τη µετοχή µετά 

από εσάς; Αγοράζετε ένα σπίτι για 250.000 δολάρια και το πουλάτε 300.000 

δολάρια. ∆εν βγάζετε χρήµατα από τον άνθρωπο που το αγόρασε µετά από 

εσάς; 

 

Μία από τις µόνες βιοµηχανίες που γνωρίζω όπου κάποιος µπορεί να µπει 
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αργότερα και να βγάλει περισσότερα χρήµατα από αυτούς που µπήκαν 

νωρίτερα είναι η βιοµηχανία του ∆ικτυακού Μάρκετινγκ. Για να το αποδείξω 

αυτό, υπάρχουν άνθρωποι στην οργάνωσή µου, που σηµαίνει στην οµάδα 

µου, που µπήκαν πάνω από ένα χρόνο αργότερα απ’ ότι µπήκα εγώ και 

βγάζουν περισσότερα χρήµατα απ’ ότι εγώ. ∆εν σας φαίνεται περίεργο αυτό; 

Στην πραγµατικότητα δεν µπόρεσα να βρω ούτε µία εταιρία ∆ικτυακού 

Μάρκετινγκ όπου ο πρώτος ∆ιανοµέας που µπήκε στην εταιρία βγάζει τα 

περισσότερα χρήµατα. Αυτό το γεγονός δεν αψηφά όσους λένε ότι µόνο αυτοί 

που µπαίνουν στην αρχή βγάζουν περισσότερα χρήµατα; Η αλήθεια είναι ότι 

οι άνθρωποι που βγάζουν περισσότερα χρήµατα από εµένα στην οργάνωσή 

µου θα έπρεπε να κερδίζουν περισσότερα. Είναι φανερό ότι κάνουν 

µεγαλύτερη παραγωγή και κινούν περισσότερα προϊόντα απ’ ότι εγώ. 

 

Οπότε η δήλωση ότι οι άνθρωποι που µπαίνουν στην αρχή βγάζουν τα 

περισσότερα ή όλα τα χρήµατα ισχύει για τις περισσότερες βιοµηχανίες, αλλά 

στο ∆ικτυακό Μάρκετινγκ ισχύει µόνο όταν αυτός ο άνθρωπος που µπήκε 

νωρίτερα συνεχίζει να είναι πιο παραγωγικός από τους ανθρώπους που 

µπήκαν αργότερα. Στην πραγµατικότητα οποιοσδήποτε άνθρωπος µπορεί να 

µπει στο ∆ικτυακό Μάρκετινγκ οποιαδήποτε στιγµή και να κερδίσει 

περισσότερο εισόδηµα από οποιονδήποτε άλλον στην εταιρία. Ισχύει αυτό στις 

παραδοσιακές επιχειρήσεις; Όχι βέβαια! 

 

Οπότε η δήλωση ότι οι άνθρωποι που µπαίνουν στην αρχή βγάζουν τα 

περισσότερα ή όλα τα χρήµατα είναι αντικειµενικά λανθασµένη. Αυτό είναι 

αποδείξιµο στην επιχείρησή µου και είναι αποδείξιµο σε όλες τις εταιρίες 

∆ικτυακού Μάρκετινγκ που έχω ερευνήσει. 
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Συχνές Ερωτήσεις (FAQ) 

 

 

1. Είναι το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ πυραµίδα; 

Είναι η πρώτη ερώτηση που κάνουν πολλοί. Μονολεκτικά η απάντηση είναι ΟΧΙ. 

Και η εξήγηση είναι απλή. 

• Τα χρήµατα που δίνονται στην εταιρία ∆ικτυακού Μάρκετινγκ έχουν απτό 

αντίκρυσµα: κάποιο προϊόν. Αυτό µπορεί να είναι διατροφικό, προσωπικής 

φροντίδας, καλλυντικό - ουσιαστικά οτιδήποτε µπορεί να προωθείται µέσω 

άµεσης πώλησης. 

• Οι περισσότερες εταιρίες που δραστηριοποιούνται µε αυτό το σύστηµα έχουν 

ζωή δεκαετιών. Εάν ήταν σχήµατα εξαπάτησης θα είχαν εκτεθεί προ πολλού. 

Ενδεικτικά να αναφέρουµε ότι η Forever Living Products ιδρύθηκε το 1978, η 

Oriflame το 1967 και η Avon το 1886! 

• Οι εταιρίες ∆ικτυακού Μάρκετινγκ δραστηριοποιούνται παγκόσµια σε 

δεκάδες χώρες, µε διαφορετική νοµοθεσία η κάθε µία. Έχουν υπάρξει 

περιπτώσεις καταγγελιών είτε για τα προϊόντα είτε για το σύστηµα marketing 

ελάχιστων εταιριών (µε µια µικρή έρευνα σε κάθε µια από τις εταιρίες 

δικτυακού µάρκετινγκ που αναφέρονται στην λίστα της Wikipedia, µπορείτε να 

βρείτε ποιες είναι). Ενδεικτικά η Forever Living Products µέχρι το τέλος του 

2009 δραστηριοποιούνταν σε 140 χώρες, η Oriflame σε 59 και η Avon σε 

πάνω από 140 χώρες. 

• Στα σχήµατα πυραµίδας, χρήµατα βγάζουν όσοι βρίσκονται στην κορυφή της 

πυραµίδας. Αντιθέτως, στις περισσότερες εταιρίες ∆ικτυακού Μάρκετινγκ 

χρήµατα βγάζουν όσοι εργάζονται και είναι παραγωγικοί. 

 

1.24 Πώς να επιλέξω µια εταιρία ∆ικτυακού Marketing;  

 

Η αρχική επιλογή της εταιρίας είναι καθοριστικής σηµασίας, γιατί σε αυτή θα 

επενδύσετε χρόνο και προσπάθεια και αναµένετε αντίστοιχο χρηµατικό 

"αντάλλαγµα". Αυτή η επιλογή θα σας συντροφεύει για πολλά χρόνια.  
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Αν και κάθε Ανεξάρτητος Συνεργάτης, προβάλλει τη δική του εταιρία ως την 

καλύτερη, την αποδοτικότερη, την πληρέστερη κ.ο.κ., σκοπός µας δεν είναι να σας 

υποδείξουµε κάποια συγκεκριµένη εταιρία, µιας αφενός δεν είναι αυτός ο σκοπός 

αυτού του site, αφετέρου πιστεύουµε ότι παρά κάποιες διαφορές υπάρχουν αρκετές 

εταιρίες στην κορυφή της λίστας του ∆ικτυακού Marketing. Ακολουθούν µερικές 

κατευθυντήριες γραµµές, σε µορφή ερωτήσεων, τις οποίες µπορείτε να 

χρησιµοποιήσετε προτού επιλέξετε την εταιρία µε την οποία θέλετε να 

συνεργαστείτε. 

 

 

 

α) Τα προϊόντα που πουλάει η εταιρία είναι όντως ποιοτικά; 

 

Γιατί έχει σηµασία αυτό; Γιατί αν τα προϊόντα δεν είναι ποιοτικά, ή αποτελεσµατικά, 

τότε µετά τον πρώτο ενθουσιασµό, η αγορά δεν θα επαναληφθεί. Πώς µπορείτε να 

διαπιστώσετε αν τα προϊόντα όντως είναι ποιοτικά; Με το να δοκιµάσετε τα 

προϊόντα για τουλάχιστον 1-2 µήνες. 

 

 

 

β) Υπάρχει περίπτωση να υποβιβαστώ; 

 

Αν υπάρχουν προϋποθέσεις (σε χρήµα, ή σε παραγωγή) για να κρατήσετε το επίπεδό 

που έχετε κατακτήσει στην εταιρία, τότε υπάρχει πιθανότητα σε περίπτωση 

ασθένειας, ή παροδικής ή µόνιµης αδυναµίας να συνεχίσετε να εργάζεστε, να χάσετε 

αυτά που µε κόπο κατακτήσατε. Επιλέξτε µια εταιρία στην οποία δεν επιτρέπονται 

υποβιβασµοί. 

 

 

 

γ) Μπορώ να κληρονοµήσω το δίκτυό µου στα παιδιά µου; 

 

Κάποιες εταιρίες δεν επιτρέπουν να µεταβιβάσετε ή να κληρονοµήσετε το δίκτυό σας 

σε άτοµα της επιλογής σας. Έτσι οι κόποι σας, µπορεί να πάνε χαµένοι. Επιλέξτε µια 
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εταιρία η οποία επιτρέπει να µεταβιβάζεται το δικτύο σας, δηλαδή την περιουσία 

σας. 

 

 

 

δ) Είναι γραµµένη η πολιτική της εταιρίας; 

 

Γιατί είναι αυτό σηµαντικό; Γιατί εάν η πολιτική της εταιρίας δεν είναι γραµµένη, δεν 

σας εγγυάται κανένας ότι θα σας δόσουν αυτά που σας υπόσχονται, ή ότι ξαφνικά δεν 

θα αλλάξει κάτι χωρίς επαρκή ενηµέρωση και ειδοποίηση.Επιλέξτε µια εταιρία που 

έχει σε γραπτή, επίσηµη µορφή την πολιτική της. 

 

 

 

ε) Τα προϊόντα είναι αναλώσιµα; 

 

Φανταστείτε ότι πουλάτε διαρκή καταναλωτά αγαθά, για παράδειγµα µια συσκευή 

καφέ. Οι πελάτες σας θα ψωνίσουν από εσάς µετά από χρόνια. Έτσι εσείς θα πρέπει 

συνεχώς να βρίσκεται καινούργιους πελάτες, ώστε να αµοίβεστε. Βρείτε µια εταιρία 

που κατά κύριο λόγο να εµπορεύεται αναλώσιµα προϊόντα, για να µπορείτε να 

απολαµβάνετε συνεχές και σταθερό εισόδηµα. 

 

 

 

στ) Οι αµοιβές καταβάλονται βάσει της λιανικής τιµής του προϊόντος; 

 

Μια αξιόπιστη εταιρία, η οποία σέβεται τους συνεργάτες της και τις προσπάθειές 

τους, καταβάλλει bonus µε βάση τη λιανική τιµή του προϊόντος και όχι την 

χονδρική. 

 

 

 

ζ) Πόσο καιρό δραστηριοποιείται στην αγορά η Εταιρία ∆ικτυακού Marketing 

που επιλέγετε; 
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Αυτή είναι µια από τις σηµαντικότερες παραµέτρους. Έαν η εταιρία είναι καινούργια, 

είστε βέβαιοι ότι δεν είναι σχήµα εξαπάτησης; Τα προϊόντα της έχουν αποδοχή; Είναι 

ποιοτικά; Η εταιρία είναι βιώσιµη, ή υπάρχει πιθανότητα να κλείσει και οι κόποι σας 

να πάνε χαµένοι; Ψάξτε για µια εταιρία µε τουλάχιστον 5 χρόνια παρουσίας στην 

αγορά του ∆ικτυακού Μάρκετινγκ. 

 

 

 

η) Ποια είναι η απόδοση της εταιρίας που επιλέγετε; 

 

Εφόσον στοχεύετε στο να ανεξαρτητοποιηθείτε οικονοµικά, η εταιρία που θα 

επιλέξετε πρέπει να είναι εύρωστη. Ποιες είναι οι οικονοµικές της καταστάσεις; 

Είναι εύκολα προσβάσιµες, ή χρειάζεται να ψάχνετε για ώρα για να τις εντοπίσετε; 

Ποια είναι η ετήσια ποσοστιαία αύξηση στον τζίρο της και στα κέρδη της; Έχει 

σταθερή πορεία ή παρουσιάζει έντονες διακυµάνσεις; 

 

 

 

θ) Πόσες ευκαιρίας για εισόδηµα σας παρέχει; 

 

Όσες περισσότερες είναι οι ευκαιρίες που σας δίνει ώστε να αποκτήσετε 

ικανοποιητικό εισόδηµα, τόσο ευκολότερο είναι να επιτύχετε το στόχο της 

οικονοµικής ανεξαρτησίας. Εάν απασχολούµαι µερικώς στην εταιρία, τα ποσά που 

κερδίζω αντικατοπτρίζουν αυτή την επένδυση χρόνου; Εκτός από τα bonus, δίνονται 

κίνητρα για επιπρόσθετες αµοιβές; Υπάρχει συµµετοχή στα ετήσια κέρδη; 

Παρέχονται ευκαιρίες για δωρεάν ταξίδια; Επιλέξτε µια εταιρία που σας δίνει 

αρκετές  ευκαιρίες εισοδήµατος. 

 

 

 

ι) Τι δίκτυο υποστήριξης παρέχει η εταιρία; 

 

Αν γραφτώ στη εταιρία, πώς θα βοηθηθώ να ξεκινήσω; Υπάρχουν άτοµα που είναι 
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πρόθυµα να µε εκπαιδεύσουν; Παρέχονται δωρεάν σεµινάρια; ∆ίδεται διαφηµιστικό 

υλικό σε χαµηλές τιµές; Υπάρχουν εκπαιδευτικά έντυπα, και για τα προϊόντα, και για 

το σύστηµα µάρκετινγκ και για τους τρόπους πωλήσεων; Όσο µεγαλύτερη 

υποστήριξη παρέχει η εταιρία, τόσο µεγαλύτερες είναι η πιθανότητες να 

επιτύχετε. 

 

 

ια) Σε πόσες χώρες δραστηριοποιείται η εταιρία; Μπορώ να κάνω δίκτυο στο 

εξωτερικό; 

 

Όσο περισσότερες είναι οι χώρες στις οποίες δραστηριοποιείται η εταιρία, τόσο πιο 

σταθερή αναπτυξιακή πορεία έχει. Επιπλέον, αυτό σας δίνει την δυνατότητα να 

επεκτείνετε το δίκτυο σας και στο εξωτερικό. ∆ιαλέξτε µια εταιρία µε παγκόσµια 

παρουσία, η οποία σας επιτρέπει να αναπτύσσετε το δίκτυό σας, όπου 

δραστηριοποιείται και αυτή. 

 

 

3. Γιατί να µην επιλέξω µια εταιρία που υπόσχεται κέρδη χωρίς προσπάθεια; 

Σκεφτείτε το εξής. Αν µια εταιρία δεν ζητάει να προσφέρετε απολύτως τίποτα και σας 

υπόσχεται ότι εκείνη θα τα κάνει όλα για εσάς, χωρίς εσείς να χρειαστεί να 

εργαστείτε ιδιαίτερα, τι είδους συνεργάτες θα συγκεντρώσει; Πιθανότατα οι 

συνεργάτες της, δηλαδή τα άτοµα που στηρίζουν τις πωλήσεις της, θα είναι µη 

εργατικά. Αυτή η εταιρία, δεν θα σας προσφέρει ένα ασφαλές εργασιακό περιβάλλον. 

Προσέξτε τις εταιρίες που σας προσφέρουν πολλά και ζητάνε λίγα. 

 

4. Πόσο γρήγορα θα βγάλω χρήµατα; 

Είναι µια συχνή ερώτηση, που δυστυχώς δεν έχει µια συγκεκριµένη απάντηση. 

Υπάρχουν άτοµα που έχουν βγάλει ικανοποιητικό εισόδηµα µέσα σε ένα 3µηνο, σε 

ένα 6µηνο, σε ένα έτος και άλλα ποτέ. Προφανώς υπάρχουν κάποια πράγµατα που 

µπορούν να συνεκτιµηθούν. 

Μερικοί παράγοντες είναι: το προϊόν που προωθείτε, το σύστηµα bonus της εταιρίας, 

τα κίνητρα, αλλά ο πιο σηµαντικός παράγοντας είναι ο εξής: η αποτελεσµατική 

επένδυση του χρόνου. Όσο γρηγορότερα κάποιος αρχίσει να προωθεί µε µια σωστή 

µέθοδο την επιχειρηµατική ευκαιρία της εταιρίας του ∆ικτυακού Μάρκετινγκ που 
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εκπροσωπεί, τόσο πιο γρήγορα θα δηµιουργηθεί ικανοποιητικό εισόδηµα. 

Καθοριστικό ρόλο σε αυτό, θα παίξει ένας ικανός ανάδοχος, ο οποίος θα σας 

συστήσει στην εταιρία και θα σας εκπαιδεύσει γρήγορα και αποτελεσµατικά. 

5. Μπορώ να το κάνω δοκιµαστικά; 

 

Όπως σε κάθε εργασία µπορείτε να το κάνετε δοκιµαστικά. Και όπως σε κάθε 

δουλειά, αυτό είναι η µεγαλύτερη συνταγή αποτυχίας. Φυσικά, δεν θα παρατήσετε 

την σίγουρη εργασία σας, ώστε να εργαστείτε σε µια εταιρία ∆ικτυακού Μάρκετινγκ 

(εκτός και εάν δεν σας πειράζει να µείνετε κατά πάσα πιθανότητα χωρίς σταθερό 

εισόδηµα για κάποιους µήνες). Σχεδόν καµία εταιρία δικτυακού marketing δεν 

απαιτεί να �εργάζεστε συγκεκριµένες ώρες την εβδοµάδα, από την άλλη όµως 

χρειάζεται κάποια στοιχειώδης δέσµευση από την πλευρά σας. Χρειάζεται να 

αφιερώνετε συγκεκριµένες ώρες (που θα επιλέξετε εσείς το πόσο και το πότε) κάθε 

εβδοµάδα. Αυτές συνήθως κυµαίνονται από 3-5, για εισόδηµα που αντιστοιχεί σε 

µερικής απασχόλησης εργασία, ή έως και 15 ώρες ανά εβδοµάδα, για εισόδηµα που 

αντιστοιχεί σε καλοπληρωµένη εργασία πλήρους απασχόλησης. Επίσης χρειάζεται να 

δεσµευτείτε για τουλάχιστον ένα χρόνο. Αυτό το χρόνο θα εκπαιδευτείτε και θα 

χτίσετε το δίκτυό σας. 

 

 

2. Η ιστορία της Amway 

 

2.1 Το ξεκίνηµα 

Το 1949 γνώρισαν τα συµπληρώµατα διατροφής NUTRILITE™  και την µέθοδο 

απευθείας πωλήσεων µε την οποία πωλούνταν. Η επιτυχία των πωλήσεων των 

προϊόντων NUTRILITE έπεισε τους DeVos και Van Andel ότι, κάθε άνθρωπος 

πρόθυµος να εργαστεί σκληρά, θα µπορούσε να έχει µια δική του επιχείρηση µε τη 

µέθοδο των απευθείας πωλήσεων. 
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∆εκαετία 50 

 

 

Το 1959 ο Van Andel και DeVos συνιδρύσαν την Amway, 

υιοθετώντας τις βασικές αρχές του σχεδίου πωλήσεων της 

NUTRILITE : µια χαµηλού επιχειρηµατικού κινδύνου 

ευκαιρία ανοικτή σε όλους, χωρίς διακρίσεις ή όρια 

εισοδήµατος, µε χαµηλό κόστος αρχικής επένδυσης και 

δυνατότητα για τους νέους διανοµείς να υπερβούν τις 

αποδοχές του ατόµου που τους εισήγαγε στην επιχείρηση (ανάδοχος) ανάλογα µε τις 

ικανότητες, το χρόνο και τις προσπάθειες που ήταν πρόθυµοι να επενδύσουν στην 

επιχείρησή τους. 

Η Amway ξεκίνησε µε την ανάπτυξη και πώληση της δικής της σειράς προϊόντων 

υψηλής ποιότητας, ιδιαίτερα συµπυκνωµένων, για την οικιακή φροντίδα. Το πρώτο 

προϊόν της επιχείρησης ήταν το Καθαριστικό Πολλαπλών Χρήσεων.Ήταν ένα 

"οργανικό" προϊόν πολύ πριν γίνουν τα προϊόντα σαν κι αυτό επικρατούσα τάση. 

∆εκαετία 60 

Οι πωλήσεις της Amway έφθασαν τον πρώτο χρόνο το 

εντυπωσιακό ποσό των 500.000 δολαρίων. Το 1962 οι 

DeVos και Van Andel αποφάσισαν να επεκταθούν στον 

Καναδά, ενώ η επιχείρηση συνέχιζε να αναπτύσσεται µε 

γοργούς ρυθµούς στις Ηνωµένες Πολιτείες. 

Η Amway πρόσθεσε περισσότερα προϊόντα, συµπεριλαµβανοµένων των 

Απορρυπαντικό Πλυντηρίου που διατέθηκε το 1961 και τα Μαγειρικά Σκεύη 

QUEEN™ AMWAY. Η σειρά Προσωπικής Περιποίησης περιελάµβανε, γυναικεία 

αρώµατα, προϊόντα περιποίησης και τα καλλυντικά. Επίσης συµπεριλήφθηκε ένας 

προσωπικός κατάλογος αγορών µε 300 προϊόντα άλλων επωνυµιών. 

Στο τέλος της δεκαετίας η Amway των ΗΠΑ και Καναδά είχαν ένα δίκτυο 100.000 

διανοµέων και ο κύκλος εργασιών έφτανε τα 85 εκατοµµύρια δολάρια. Στην ADA 
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του Μίσιγκαν κατασκευάζονταν περίπου 200 προϊόντα Amway και απασχολούνταν 

περισσότερα από 700 άτοµα. 

 

∆εκαετία 70 

Τη δεκαετία του '70 η Amway επεκτάθηκε στην Αυστραλία, 

την Ευρώπη και την Ασία. 

Με την απόκτηση του απαραίτητου ποσοστού µετοχών 

εξασφαλίστηκε ο έλεγχος της επιχείρησης Nutrilite Products 

Inc. που επέτρεψε στους Ιδιοκτήτες επιχείρησης της Amway 

στις Ηνωµένες Πολιτείες να διανείµουν ολόκληρη την σειρά 

των Συµπληρωµάτων ∆ιατροφής NUTRILITE™.  

Οι εγκαταστάσεις παραγωγής της Amway συνέχισαν να 

αυξάνονται ώσπου έγιναν µια ανεξάρτητη πόλη που έχει 

έκταση µεγαλύτερη από 232.000 τετραγωνικά µέτρα, µε 

δική της ηλεκτροδότηση, εγκαταστάσεις επεξεργασίας 

νερού, δυνατότητα ανακύκλωσης, λεωφορεία µεταφοράς και 

πυροσβεστική υπηρεσία.. Οι εγκαταστάσεις της Amway σε 

όλο τον κόσµο υπολογίζονται 418.000 τετραγωνικά µέτρα. 

Στο τέλος της δεκαετίας, οι πωλήσεις της Amway αυξήθηκαν σχεδόν στο επταπλάσιο 

και ανήλθαν στο εντυπωσιακό ποσό των 800 εκατοµµυρίων δολαρίων. 

 

∆εκαετία 80 

Με γρήγορους ρυθµούς, οι πωλήσεις της Amway το 1981, πέρασαν το ένα 

δισεκατοµµύριο δολάρια. Οι νέες εγκαταστάσεις καλλυντικών ολοκληρώθηκαν το 

πρώτο µισό της δεκαετίας του '80 επιτρέποντας την ανάπτυξη και κατασκευή των 

προϊόντων ARTISTRY  στις εγκαταστάσεις τις στη ADA, του Μίσιγκαν. 
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Επίσης η Amway λειτούργησε πρωτοποριακά µε επιτυχία δηµιουργώντας µια νέα 

κατηγορία προϊόντος, του Συστήµατος Επεξεργασίας Νερού AMWAY  Στην 

πραγµατικότητα, αυτή η σειρά προϊόντων συνεχίζει να κατέχει και σήµερα κορυφαία 

θέση στην αγορά. 

Το 1989, η Amway αναγνωρίστηκε ως ηγετική εταιρεία στην προώθηση της 

περιβαλλοντικής συνειδητοποίησης και εκπαίδευσης, λαµβάνοντας το Βραβείο 

Επιτευγµάτων Περιβαλλοντικών Προγραµµάτων των Ηνωµένων Εθνών (United 

Nations Environmental Program Achievement Award). 

 

∆εκαετία 90 

Ακολουθώντας τα βήµατα των πατέρων τους, οι γιοι Jay και Rich πέτυχαν ως 

∆ιευθυντής και αντίστοιχα Πρόεδρος της Amway µοιραζόµενοι το γραφείο του 

∆ιευθύνοντος Συµβούλου για την διαχείριση των καθηµερινών υποθέσεων της 

Amway. 

Ταυτόχρονα άρχισε να αναδύεται η νέα γενιά ηγετών µέσα από τις οικογένειες των 

διανοµέων, που έχτισαν τις επιχειρήσεις τους συνεχίζοντας τις επιτυχίες των γονιών 

τους. 

Τη δεκαετία του '90 παρουσιάστηκε έντονη διεθνής επέκταση. Μόλις στο πρώτο µισό 

της δεκαετίας, η Amway διπλασίασε τον αριθµό των θυγατρικών της διεθνώς. Οι 

ετήσιες πωλήσεις κράτησαν ένα ρυθµό τριπλασιασµού. Στο τέλος της δεκαετίας, 

περισσότεροι από τρία εκατοµµύρια διανοµείς σε περίπου 80 χώρες και περιοχές σε 

όλο το κόσµο συνεργάστηκαν µε την επιχείρηση Amway, φθάνοντας κατ' εκτίµηση 

τα 5 δισεκατοµµύρια δολάρια σε όγκο λιανικών πωλήσεων. 

Οι θυγατρικές της Amway σε όλο τον κόσµο, παρέχοντας συνεχή υποστήριξη στους 

διανοµείς τους, προωθούν τη λύση του ηλεκτρονικού εµπορίου που επεκτείνει την 

επιχειρηµατική ευκαιρία της Amway στον κυβερνοχώρο. Οι διαδικτυακές 

επιχειρήσεις της Amway σε όλο τον κόσµο, υποστηρίζονται από το τοπικό δίκτυο 

διανοµής και εγκατάστασης, που εγγυούνται την έγκαιρη και ακριβή επεξεργασία των 

παραγγελιών και της παράδοσης των προϊόντων. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.2 

 

 

Αναζητάτε πληροφορίες 

δυνατότητα να κερδίζετε κάποια

καταλάβετε την επιχείρηση

ρεαλιστικές εκτιµήσεις του

οδηγήσουν σε "έξυπνες" ερωτήσεις

 

Πριν ξεκινήσετε κάποια 

Σηµειώστε ανταγωνιστικά

εξοικονόµηση χρηµάτων στην

προϊόντα. Μελετήστε όρους

Υπολογίστε της πραγµατικές

επενδύοντας τον χρόνο σας

και τους τρόπους λειτουργίας

µόνο δικό σας χρόνο και

προτείνετε την επιχείρηση

σας εξαιτίας µιας ανεπαρκής
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2.2 Ανάλυση της επιχείρησης Amway 

πληροφορίες για την Amway; Καλώς ήλθατε! Εξετάζοντας

κερδίζετε κάποια χρήµατα, θα θέλετε να επενδύσετε λίγο

επιχείρηση. Στην παρούσα σελίδα παρουσιάζονται αναλύσεις

εκτιµήσεις του επιχειρηµατικού µοντέλου της Amway, 

έξυπνες" ερωτήσεις και ώριµες αποφάσεις. 

κάποια επιχείρηση, απαιτείται µια επιχειρηµατική

ανταγωνιστικά πλεονεκτήµατα και µειονεκτήµατα. Εάν σας

χρηµάτων στην αγορά προϊόντων, εξετάστε της τιµές και

Μελετήστε όρους, κανονισµούς και τρόπους πληρωµής

πραγµατικές αµοιβές που θα κερδίζατε εσείς και 

χρόνο σας. Ενηµερωθείτε για της ποικίλες οργανώσεις

λειτουργίας τους. Μελετήστε την επιχείρηση. ∆εν

χρόνο και χρήµα, αλλά και εκείνων των φίλων στους

επιχείρηση Amway. Για ποίον λόγο να διακινδυνέψετε

ανεπαρκής προµελέτης; 

 

Εξετάζοντας την 

επενδύσετε λίγο χρόνο για να 

παρουσιάζονται αναλύσεις και 

 Amway, που θα σας 

επιχειρηµατική προµελέτη. 

Εάν σας υπόσχεται 

τιµές και δοκιµάστε τα 

πληρωµής προµηθειών. 

και οι φίλοι σας, 

οργανώσεις υποστήριξης 

∆εν θα ρισκάρετε 

στους οποίους θα 

διακινδυνέψετε την υπόληψή 
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Αποτελέσµατα της επιχείρησης Amway 

 

 

Η Amway είναι µια επιχείρηση ∆ικτυακού Μάρκετινγκ και ανήκει στην Alticor 

Corporation, µε έδρα στης Ηνωµένες Πολιτείες της Αµερικής. Λόγο της κακής φήµης 

που είχε πια αποκτήσει στης ΗΠΑ, η Amway της βόρειας Αµερικής µετονοµάσθηκε 

σε Quixtar. Ο µεγαλύτερος όγκος διεθνών πωλήσεων επιτευχθεί στο 1997. Από τότε 

οι συνολικές πωλήσεις µειώθηκαν κατά περίπου 28%. �νοδος υπήρχε στης (νέες) 

αγορές της Κορέας και της Κίνας, ενώ η αγορά της βόρειας Αµερικής κατηφορίζει µε 

γρήγορους ρυθµούς. 

 

Η Amway είναι µια επιχείρηση ∆ικτυακού Μάρκετινγκ και ανήκει στην Alticor 

Corporation, µε έδρα στης Ηνωµένες Πολιτείες της Αµερικής. Λόγο της κακής φήµης 

που είχε πια αποκτήσει στης ΗΠΑ, η Amway της βόρειας Αµερικής µετονοµάσθηκε 

σε Quixtar. Ο µεγαλύτερος όγκος διεθνών πωλήσεων επιτευχθεί στο 1997. Από τότε 

οι συνολικές πωλήσεις µειώθηκαν κατά περίπου 28%. �νοδος υπήρχε στης (νέες) 

αγορές της Κορέας και της Κίνας, ενώ η αγορά της βόρειας Αµερικής κατηφορίζει µε 

γρήγορους ρυθµούς. 
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Η Amway δυστυχώς δηµοσιεύει πολύ λίγα στοιχεία που θα διευκόλυναν την 

περαιτέρω εξερεύνηση της επιχειρηµατικής πρότασης. Όµως, αξιολογώντας την 

πορεία των πωλήσεων στην δικοί σας χώρα, θα κατανοήσετε το επίπεδο αποδοχής 

της επιχείρησης στην τοπική αγορά. Εξετάστε και τους αριθµούς νέο-ανερχόµενων 

κορυφαίων ∆ιανοµέων στην χώρα σας, ως ένδειξη αύξουσας η φθίνουσας 

δηµοτικότητας της επιχειρηµατικής ευκαιρίας. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ανάλυση της επιχείρησης 

 

 

Η Amway πληρώνει στους ανεξάρτητους ∆ιανοµείς προµήθειες για την πώληση 

προϊόντων. Ένας ανεξάρτητος ∆ιανοµέας µπορεί να εισάγει νέους ∆ιανοµείς στην 

επιχείρηση και να κερδίζει σε συνδυασµό µε της πωλήσεις της δικής του οµάδας 

µεγαλύτερα ποσοστά προµήθειας. 

 

Με σκοπό την µαζική προσέλκυση ∆ιανοµέων, πολλές οµάδες στης ΗΠΑ διδάσκουν 

στους υποψήφιους να αλλάξουν αγοραστικές συνήθειες και να προµηθεύονται σε 
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µηνιαία βάση προϊόντα αξίας 200 - 250$ από την προσωπική τους επιχείρηση 

(µοντέλο των 100 PV, "ψώνισε από τον εαυτό σου"). 

Συνήθως οι ∆ιανοµείς πληρώνουν περισσότερα χρήµατα για κασέτες και σεµινάρια 

κάποιας οργάνωσης  υποκίνησης, από όσα κερδίζουν από της προσωπικές τους 

πωλήσεις. Επίσης δεν είναι ασυνήθιστο να ξοδεύουν κάποιοι ∆ιανοµείς περισσότερα 

χρήµατα για κασέτες, σεµινάρια και άλλες δαπάνες, από όσα πετυχαίνουν στης 

προσωπικές τους πωλήσεις. 

 

Οι ∆ιανοµείς της βόρειας Αµερικής έλαβαν κατά µέσω όρο 28% προµήθεια επί της 

(χοντρικής) αξίας των πωλήσεων. Ο κάθε ∆ιανοµέας που ψωνίζει για 200$ µηνιαίως, 

παράγει ετήσιο δικαίωµα προµήθειας µόλις 675$, παρά πιθανών ετήσιων εξόδων των 

2.000$ κι άνω. Ο συνολικός όγκος πωλήσεων εκατόν τέτοιων "επιχειρήσεων των 

µηνιαίως 200$" θα απέδιδε σε ετήσια βάση δικαιώµατα προµήθειας περίπου 67.500$. 

Αυτά αναλογούν στον συνολικό όγκο πωλήσεων της οµάδας ενός "πλατινένιου" 

∆ιανοµέα. Εφόσον θα πληρωθεί η γραµµή αναδοχής, στην οµάδα παραµένει το ποσό 

των 48.500$ 

 

Εάν µόνο το 10% των 100 ∆ιανοµέων της εν λόγο "πλατινένιας" οµάδας θα 

προωθούσε ενεργά την επιχείρηση, ξοδεύοντας συµβατικά σε µέσω όρο 2.000$ 

ετησίως για κασέτες, σεµινάρια και λοιπές δαπάνες, ο κάθε ενεργός ∆ιανοµέας θα 

είχε ένα µέσο κέρδος από προµήθειες των µόλις 2.850$ ετησίως: 10 x (2.000$ + 

2.850$) = 48.500$. Αυτό φυσικά προϋποθέτει ότι, το υπόλοιπο 90% των διανοµέων 

της οµάδας δεν κερδίζει τίποτα. 

 

 

Εάν αυτοί οι ενεργοί ∆ιανοµείς είναι παντρεµένα ζευγάρια και ασχολούνται 

εβδοµαδιαίως 7 ώρες µε την επιχείρησή, τότε η αµοιβή τους φτάνει στα µόλις 4$ / 

ώρα εργασίας, ενώ ο κατώτατος νόµιµος µισθός στης ΗΠΑ βρίσκεται άνω των 5$ / 

εργατώρα. Η κύρια αιτία για της χαµηλές αµοιβές της πλειοψηφίας των ∆ιανοµέων 

είναι η µικρή διακίνηση προϊόντων του µοντέλο των 100 PV. Το µέσο εισόδηµα 

∆ιανοµέα ανεβαίνει µόνο µε την άνοδο προσωπικών πωλήσεων και όχι µε την 

εισαγωγή περισσότερων ∆ιανοµέων. 
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Εάν θέλετε να βοηθήσετε τους φίλους σας να κερδίσουν στην επιχείρηση Amway 20$ 

ανά ώρα εργασίας, τότε ο καθένας θα πρέπει να πωλήσει προϊόντα χοντρικής αξίας 

100$ ανά ώρα. Έτσι θα παραχθούν στην εν λόγο "πλατινένια" οµάδα οι προµήθειες 

που απαιτούνται για ένα µέσο εισόδηµα 20$ ανά ώρα και ∆ιανοµέα. Αντίθετα, το 

µοντέλο του πλάνο πωλήσεων των 200$ τύπου "αγόρασε από τον εαυτό σου", µε 8 

ώρες εργασίας ανά εβδοµάδα, αποδίδει στους ∆ιανοµείς προµήθειες µόνο των 1,70$ / 

ώρα. Εάν οι ∆ιανοµείς κάτω από τον "πλατινένιο" επιθυµούν να πετύχουν µε 8 ώρες 

εβδοµαδιαίας εργασίας τουλάχιστον το µικτό εισόδηµα ενός υπαλλήλου των 

McDonalds, τότε ο κάθε ∆ιανοµέας της οµάδας θα πρέπει να πωλήσει κάθε µήνα 

προϊόντα χοντρικής αξίας 1.000$, για να παραχθεί ο απαιτούµενος όγκος 

προµηθειών. 

 

 

Amway - ο καλύτερος τρόπος προώθησης προϊόντων; 

 

 

Υπολογίζοντας κάποια νούµερα, το µοντέλο των 200$ δείχνει φοβερά 

αναποτελεσµατικό στον τοµέα της προώθηση προϊόντων και αποδίδει ελάχιστα στους 

περισσότερους συµµετέχοντες. Με τα δεδοµένα της ανεπαρκής διακίνησης προϊόντων 

και των σχετικά υψηλών εξόδων, εκατοντάδες διανοµείς θα εργαστούν για πολύ λίγα 

χρήµατα. 

 

Οι παίκτες µιας λοταρία αποδέχονται µηδαµινές πιθανότητες και συνεπώς την 

απώλεια µικρών ποσών, µε αντάλλαγµα την αόριστη ελπίδα σε µεγάλο κέρδος. Οι 

λοταρίες εκµεταλλεύονται την διάθεση των παικτών να αγνοούν της δυσµενές 

προοπτικές. Έτσι στης λοταρίες συσσωρεύονται οι µικρές απώλειες της µάζας των 

παικτών, ώστε ένας ή δυο από αυτούς να αποκτήσουν µεγάλο κέρδος. Με το ίδιο 

σκεπτικό προωθούν επιχειρήσεις δικτυακού µάρκετινγκ, όπως και η Alticor, πλάνα 

πληρωµών του τύπου "οικονοµικού µοχλού", βασιζόµενα στο γεγονός ότι, κάποιοι 

άνθρωποι θα εργαστούν ως ανεξάρτητοι συµβαλλόµενοι για υποτυπώδες αµοιβές, µε 

αντάλλαγµα την αόριστη πιθανότητα για ένα µεγάλο εισόδηµα από "δικαιώµατα". 

 

Η Alticor κερδίζει φυσικά από την υποστήριξη τέτοιου είδους πλάνου και 

εξασφαλίζει έναν µεγάλο αριθµό συµβεβληµένων ∆ιανοµέων ως απολύτως 
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καλύτερους πελάτες. Λόγο του χαµηλού όγκου πωλήσεων των ∆ιανοµέων, η Alticor 

Corporation ποτέ θα µπορούσε να πληρώσει στους ∆ιανοµείς κάποιο έστω ελάχιστο 

µισθό για τον αναποτελεσµατικό τρόπο προώθησης των προϊόντων της επιχείρησης. 

Προωθώντας το µοντέλο "αγόρασε από τον εαυτό σου", οι ∆ιανοµείς ανταλλάσσουν 

συνειδητά τον χρόνο τους µε πολύ χαµηλές αποδοχές και την συµµετοχή στο 

πυραµιδικό σχήµα. 

∆εν υπάρχει µαγεία στο πλάνο πληρωµών της Amway. Πρόκειται για σύστηµα 

"µεγάλου οικονοµικού µοχλού" που αποδίδει σχεδόν τίποτα στην βάση, 

συσσωρεύοντας κεφάλαια για την αποπληρωµή της γραµµής αναδοχής. Συµβατικές 

επιχειρήσεις δεν µπορούν να εφαρµόζουν την ίδια στρατηγική για το προσωπικό 

τους, επειδή υπάγονται σε νοµοθεσίες περί ελάχιστων εργατικών αµοιβών. 

 

Για τους ∆ιανοµείς που απλά ψωνίζουν από την προσωπική τους επιχείρηση, η 

Amway σηµαίνει τίποτα περισσότερα από ένα σύστηµα πυραµίδας που 

χρηµατοδοτείται κατά µέρος µέσο δαπανηρών προϊόντων. 

 

Νέοι ∆ιανοµείς θα καταλάβουν γρήγορα ότι, δίχως προσωπικές πωλήσεις προϊόντων, 

οι προµήθειά τους θα είναι πολύ µικρή. Πολλές οργανώσεις υποκίνησης διδάσκουν 

στους ανθρώπους, να µη εµπλέκονται στης πωλήσεις αλλά να ψωνίσουν απλά 

περισσότερα για τον εαυτό τους για να ανεβούν οι πωλήσεις. Αυτό µπορεί να 

συµβαίνει είτε επειδή πιστεύουν πως η πώληση δεν µπορεί να αντιγραφεί, είτε επειδή 

οι τιµές των προϊόντων δεν είναι αρκετά ανταγωνιστικές ώστε η προσπάθεια 

µεταπώλησης να αξίζει τον απαιτούµενο χρόνο. Εφόσον οι τελικοί πελάτες δεν 

αγοράζουν περισσότερα κερδοφόρες κασέτες και εισιτήρια σεµιναρίων, για τα 

"∆ιαµάντια" και "Σµαράγδια" είναι πιο επικερδής να πιέζουν για νέες εγγραφές 

∆ιανοµέων, αντί να κερδίσουν τελικούς πελάτες. Πολυάριθµες δικαστικές υποθέσεις 

που αφορούν στο "εµπόριο κασετών και σεµιναρίων" αποδεικνύουν επαρκώς ότι, ο 

πολυτελές και σπάταλος τρόπος ζωής πολλών ∆ιαµαντιών βασίζεται στα κέρδη από 

κασέτες και σεµινάρια. 
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Ποία είναι η πραγµατική επιχείρηση; 

 

 

Οι ∆ιανοµείς αποκτούν δίχως αµφιβολία πολύτιµες διαπροσωπικές ικανότητες και 

αναπτύσσονται προσωπικά. Πολλοί αγαπούν τον συνειρµό µε άτοµα της ίδιας θετικής 

νοοτροπίας. Προσωπικά πιστεύω ότι, η επιχείρηση έχει συγκρατηθεί για περισσότερα 

από 40 χρόνια βάσει της εκπαίδευσης, έµπνευσης και ελπίδας που παρέχει το 

σύστηµα ενθάρρυνσης στο συνεχώς ανανεωµένο σώµα των ∆ιανοµέων, και όχι βάσει 

ανώτερων επιχειρηµατικών αρχών. Μερικοί άνθρωποι πιστεύουν πως πρόκειται 

πραγµατικά για µια "επιχειρηµατική θρησκεία". 

 

 

 

 

Το πραγµατικό επιχειρηµατικό αντικείµενο είναι η πώληση κινήτρων, ελπίδας και 

αυτο-βελτίωσης, όχι η αποτελεσµατική προώθηση προϊόντων. Για πολλούς η 

επιχείρηση Amway αποτελεί απλά ένα πρόσχηµα για την στρατολόγηση πελατών 

µιας πιο κερδοφόρας ιδιόκτητης επιχείρησης πωλήσεων κασετών και σεµιναρίων. 

�λλοι διανοµείς χρησιµοποιούν την επιχείρηση ως ευκαιρία επέκτασης του 

Χριστιανισµού. Τα περισσότερα "∆ιαµάντια" δεν θα µπορούσαν να καλύπτουν τα 

βαριά έξοδα προώθησης της επιχείρησης, δίχως τα σηµαντικά έσοδα από το δικό τους 

"σύστηµα υποστήριξης". ∆ιαµαντένιοι ∆ιανοµείς δεν θα µπορούσαν να 

χρηµατοδοτήσουν τον σπάταλο τρόπο ζωής τους, εάν δεν είχαν τα κέρδη από µαζικές 

πωλήσεις κασετών και σεµιναρίων. Ο σµαραγδένιος διανοµέας Jeff Probst (English) 

δηµοσιεύει τα περί κερδών από κασέτες και σεµινάρια στην προσωπική του 

ιστοσελίδα. 

 

 

 

 

∆ιεκπεραιώστε την δικοί σας έρευνα 
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Κάντε πολλές ερωτήσεις και αξιολογήστε της απαντήσεις. Εάν οι απαντήσεις 

ακούγονται απίστευτα αισιόδοξα, επαληθεύστε της πληροφορίες επικοινωνώντας µε 

την Amway στην χώρα σας. 

 

 

Κάθε χρόνο παραιτούνται σχεδόν το 50% των ∆ιανοµέων. Αυτό δείχνει ότι, προτού 

οι ενδιαφερόµενοι υπόγραψαν το συµβόλαιο, δεν είχαν όλες της απαραίτητες 

πληροφορίες που απαιτούνται για µια ώριµη απόφαση. Πολλοί εισέπρατταν απατηλές 

και υπερβολικές υποσχέσεις. Πολλοί παραιτήθηκαν επειδή ένιωθαν πως "πιάστηκαν 

κορόιδο". Πολλοί είχαν λανθασµένες εντυπώσεις για κόστος προϊόντων, 

κανονισµούς, επίπεδα εισοδήµατος ή για χρόνο και χρήµα που απαιτεί µια 

επιχειρηµατική δραστηριότητα. 

 

 

Υπάρχουν άτοµα που αγαπούν την επιχείρηση. Υπάρχουν όµως επίσης πολλαπλά 

περισσότεροι άνθρωποι που παραιτήθηκαν για τον έναν ή άλλον λόγο. Για αυτούς δεν 

αρκούσαν ούτε η ποιότητα προϊόντων, ούτε οι τιµές τους, για να παραµένουν 

τουλάχιστον ως πελάτες και καταναλωτές στην επιχείρηση. 

 

 

 

Τελικά θα υπάρχουν δυο οµάδες ανθρώπων στην επιχείρηση που θα κερδίζουν καλά 

λεφτά. Στην µια οµάδα ανήκουν εκείνοι που αναπαράγουν µεγάλες επιχειρήσεις 

µεταπώλησης προϊόντων. Στην άλλοι οµάδα βρίσκονται οι λίγοι επιδέξιοι οµιλητές 

που µπορούν να φέρουν πιο γρήγορα νέους διανοµείς στην επιχείρηση από όσο 

παραιτούνται οι παλιοί. Αυτοί θα είναι οι λίγοι που θα κερδίζουν χρήµατα, κυρίως 

πωλώντας δικές τους κασέτες και δικά τους σεµινάρια σε άλλους διανοµείς. 
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Ανάπτυξη Επιχείρησης              

 

 

Έχετε στα χέρια σας µια µοναδική ευκαιρία από τον Ανάδοχο σας στην Amway - ή 

τον Άνωθεν ABO σας - για να δηµιουργήσετε και να διευθύνετε µια αποκλειστικά 

δική σας επιχείρηση. Θα έχετε τον πλήρη έλεγχο της επιχείρησής σας. Θα έχετε την 

υποστήριξη πεπειραµένων Αναδόχων από τη Γραµµή Αναδοχής σας και θα 

συνδεθείτε επίσης µε τους πόρους που διαθέτει η Amway Hellas. 

 

Η Επιχείρηση σας Amway µπορεί να αναπτυχθεί και να µεγαλώσει ανάλογα µε τις 

φιλοδοξίες σας, κάτι που εξαρτάται από το χρόνο και την προσπάθεια που επενδύετε. 

Οτιδήποτε ταιριάζει καλύτερα µε τις οικονοµικές σας ανάγκες, τον τρόπο ζωής και τα 

σχέδια σας για το µέλλον, µπορεί να αποτελεί καθοριστικό παράγοντα για το πως θα 

αναπτυχθεί η Επιχείρησή σας Amway. 

 

∆εν απαιτούνται ιδιαίτερα προσόντα για να ξεκινήσετε και να λειτουργήσετε την 

Επιχείρησή σας Amway. Ότι χρειάζεστε είναι η δέσµευση να εκτελείτε βήµα-βήµα 

τους στόχους σας, σύµφωνα µε αυτόν τον Επιχειρηµατικό Οδηγό της Amway. Tο 



 
122 

µοναδικό Πλάνο Ανεξάρτητης Επιχειρηµατικής ∆ραστηριότητας της Amway θα σας 

βοηθήσει να χτίσετε την επιχείρησή σας. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Χωρίς τους ανθρώπους, η επιχείρηση δεν µπορεί να αναπτυχθεί. Γι αυτό είναι πολύ 

σηµαντικό να έχετε πού καλές σχέσεις µε τους άλλους. 

 

Μια επιτυχηµένη Επιχείρηση Amway θεµελιώνεται σε µια σωστή ισορροπία µεταξύ 

της πώλησης προϊόντων και της ανάπτυξης άλλων ατόµων για να γίνουν ΑBO, οι 

οποίοι µε τη σειρά τους θα αναπτύξουν τη δική τους βάση πελατών. Εποµένως, 

πρέπει να χτίσετε µια στέρεη βάση καταναλωτών – ή Πελατών – ενώ ταυτόχρονα θα 

υποστηρίζετε νέους ΑBO να ξεκινήσουν τις επιχειρήσεις τους. Για να το επιτύχετε 

αυτό, ίσως σας φανεί χρήσιµο να συντάξετε έναν κατάλογο ανθρώπων που γνωρίζετε 

και να τους κατατάξετε σε δύο οµάδες: 

 

1. Όσους ενδιαφέρονται µόνο να χρησιµοποιούν προϊόντα Amway. 
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2. Όσους ενδιαφέρονται για την Επιχειρηµατική Ευκαιρία Amway. 

 

Αρχίστε τη συγκρότηση του καταλόγου σας µε άτοµα της οικογένειάς σας και φίλους. 

Μην αποκλείετε κανέναν επειδή νοµίζετε ότι δεν θα ενδιαφέρεται. Αφήστε τους να 

αποφασίσουν, εφόσον τους έχετε κάνει µια λεπτοµερή παρουσίαση του Πλάνου 

Ανεξάρτητης Επιχειρηµατικής ∆ραστηριότητας Amway και τους έχετε δείξει τι έχετε 

να τους προσφέρετε. Εντούτοις, βεβαιωθείτε ότι δεν εκµεταλλεύεστε τις προσωπικές 

σας σχέσεις, ασκώντας αδικαιολόγητη πίεση στην οικογένεια και τους φίλους για να 

αγοράσουν προϊόντα Amway ή να συµµετέχουν στην Επιχειρηµατική Ευκαιρία 

Amway. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Οι παρακάτω ιδέες µπορεί να σας βοηθήσουν στην συγκρότηση του καταλόγου 

σας: 
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1. Οικογένεια και Φίλοι  

2. Γείτονες 

3. Φίλοι από το σχολείο 

4. Γνωστοί από επιχειρηµατικές συνευρέσεις 

5. Επαγγελµατικές γνωριµίες (γιατρός, οδοντίατρος, κ.λπ.) 

6. Συνάδελφοι 

Αφού καταρτίσετε τον κατάλογό σας, πρέπει να έχετε προσωπική επαφή µε όλους 

τους ανθρώπους που προσδιορίσατε. Η πρώτη οµάδα αποτελείται από τους πελάτες 

σας, που προσανατολίζονται προς την αγορά  προϊόντων. Αυτά τα άτοµα θα πρέπει 

να ενηµερώνονται αναλυτικά και τακτικά για τα διαθέσιµα προϊόντα από την Amway. 

Σε τακτικά διαστήµατα πρέπει να τους κάνετε επιδείξεις µε τα νέα προϊόντα και να 

τους ενθαρρύνετε να τα αγοράζουν όποτε χρειάζεται. 

Στη δεύτερη οµάδα, θα υπάρξουν άτοµα που µπορούν να θελήσουν να γίνουν επίσης 

ΑBO, δηλαδή ενεργά άτοµα που ενδιαφέρονται να δηµιουργήσουν τη δική τους 

επιχείρηση. 

 

Σηµαντικό! 

Εάν είστε υπάλληλος κάποιας άλλης εταιρείας, δεν πρέπει να συµµετέχετε σε 

δραστηριότητες της Επιχείρησης Amway, κατά τη διάρκεια του ωραρίου σας. Πρέπει 

να αποφύγετε αυτή την πρόσκληση. Αυτή η κατάσταση θα µπορούσε να έχει 

αρνητική επίδραση στη σχέση µε τον εργοδότη σας. Εντέλει, θα µπορούσε να 

οδηγήσει σε µια αρνητική αντίληψη για την Επιχειρηµατική Ευκαιρία Amway και να 

έχει επίσης αντίκτυπο και σε άλλους ΑBO. Θα µπορούσε επίσης να βλάψει τη δική 

σας καλή υπόληψη. 

Πρέπει, πάντα, να κρατάτε την ανάπτυξη της Επιχείρησης Σας Amway ξεχωριστά 

από την απασχόλησή σας και οποιαδήποτε άλλα επαγγελµατικά ενδιαφέροντα µπορεί 

να έχετε. 
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2.3 Πλάνο Ανεξάρτητης Επιχειρηµατικής ∆ραστηριότητας Amway 

Όπως αναφέρθηκε προηγουµένως, η επιτυχία της Επιχείρησης Σας Amway βασίζεται 

σε δύο ειδώνδραστηριότητες: 

• Την προώθηση υψηλής ποιότητας προϊόντων Amway στους πελάτες σας, και 

• Την προσφορά της Επιχειρηµατικής Ευκαιρίας Amway σε άλλους, οι οποίοι, 

όπως κι εσείς, θέλουν να κερδίσουν πρόσθετο εισόδηµα µε την πώληση 

προϊόντων υψηλής ποιότητας. 

To Πλάνο Ανεξάρτητης Επιχειρηµατικής ∆ραστηριότητας της Amway βασίζεται 

στην ισορροπία µεταξύ της άµεσης πώλησης προϊόντων και υπηρεσιών στους 

πελάτες και την εισαγωγή νέων ΑΒΟ, που θα δώσει ώθηση και θα µεγαλώσει την 

Επιχείρησή σας. 

 

Οι ΑBO µπορούν να κερδίσουν εισόδηµα µε τρεις τρόπους: 
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1. Κέρδος λιανικών πωλήσεων: η τιµή που πληρώνουν οι ΑBO για τα 

περισσότερα προϊόντα Amway αφήνει ένα περιθώριο κέρδους περίπου 30%, 

όταν τα προϊόντα πωλούνται στην προτεινόµενη τιµή λιανικής. Φυσικά, όπως 

κάθε πωλητής, είστε ελεύθεροι να καθορίσετε το περιθώριο κέρδους που 

επιθυµείτε, µεταξύ της τιµής που πληρώνετε εσείς και της λιανικής τιµής που 

σας προτείνουµε. 

2. Η Amway αµείβει τους ΑBO µε αµοιβές απόδοσης, βάσει του όγκου των 

πωλήσεων που πραγµατοποιούν στους πελάτες τους. 

3. Οι ABO µπορεί επίσης να λάβουν επιπλέον αµοιβές, βάσει του όγκου των 

πωλήσεων που πραγµατοποιούν άλλοι, οι οποίοι έχουν εισαχθεί στην Amway. 

Αυτοί αναφέρονται σαν ‘ΑΒΟ κάτωθεν’. Η καταβολή αυτών των πρόσθετων 

αµοιβών δεν επηρεάζει τις αµοιβές που καταβάλλονται στους ‘ΑΒΟ 

κάτωθεν’. 

 

 

 

Χτίζοντας Σχέσεις µε τους Πελάτες Σας 

Συνιστάται να µην ξεκινάτε αµέσως µια παρουσίαση, 

συζητώντας άµεσα για πωλήσεις, αλλά να αρχίστε µε 

µια ανάλαφρη γενικότερη συνοµιλία. Μην υποτιµάτε 

ποτέ τη σηµασία αυτής της αρχικής φάσης της 

παρουσίασης και της προσωπικής συνάντησής σας. 

Προσπαθήστε να χτιστεί µια σχέση εµπιστοσύνης µεταξύ εσάς και του πελάτη σας. 

 

 

Κερδίστε την Προσοχή του Πελάτη 

Το πρώτο στάδιο µιας επιτυχηµένης συζήτησης για την πώληση είναι να κερδίσετε 

την προσοχή του πελάτη σας. Οι πρώτες σας κουβέντες θα πρέπει να µαγνητίσουν. 

Το να χρησιµοποιήσετε παραδείγµατα από την πρακτική σας εµπειρία είναι 

περισσότερο πειστικό και ρεαλιστικό. Σκεφτείτε τον εαυτό σας και πως ένας πωλητής 

θα µπορούσε να προσελκύσει την προσοχή σας. Ποιες θα ήταν οι λέξεις και ο τόνος 

της φωνής που θα σας άρεσε; Σκεφτείτε καλά και πράξτε αναλόγως προς όφελος της 

παρουσίασής σας. Εάν µπορείτε να ξυπνήσετε το ενδιαφέρον του πελάτη σας για τα 
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προϊόντα σας, τότε έχετε ήδη διανύσει τη µισή απόσταση για µια επιτυχηµένη 

πώληση. 

 

∆ιατηρήστε το Ενδιαφέρον του Πελάτη 

Έχετε κερδίσει το ενδιαφέρον του πελάτη σας και τον έχετε ενθαρρύνει να σας 

ακούσει. Τώρα πρέπει να διατηρήσετε ζωντανό το ενδιαφέρον του. Παραθέτοντας 

γεγονότα, στατιστικές και µαρτυρίες άλλων ικανοποιηµένων πελατών, µπορείτε να 

εστιάσετε την προσοχή τους εκεί όπου θέλετε, δηλαδή στο προϊόν σας. 

Πρέπει να δώσετε έµφαση στη χρησιµότητα, τα χαρακτηριστικά και τα οφέλη, την 

πολλαπλότητα χρήσεων και τις µοναδικές ιδιότητες των προϊόντων που 

παρουσιάζετε. Εάν µπορείτε να κάνετε µια πραγµατική επίδειξη του προϊόντος, τότε 

κάντε την. Εάν είναι δυνατόν, δώστε το προϊόν στα χέρια του πελάτη σας και αφήστε 

τον να δοκιµάσει ο ίδιος. Τα δυνατά σηµεία πώλησης είναι ακόµα 

αποτελεσµατικότερα όταν τα συνδυάσετε µε µια οπτική παρουσίαση. 

 

Πώς θα Παρακινήσετε τον Πελάτη να Αγοράσει 

 

Όταν ο πελάτης είναι έτοιµος να παραγγείλει, θα γνέψει χαρακτηριστικά µε το κεφάλι 

του, θα κάνει θετικά σχόλια, ή θα γείρει προς τα εµπρός στο κάθισµά του. Αυτές οι 

κινήσεις είναι ενδείξεις ότι µπορείτε να προχωρήσετε και να πάρετε την παραγγελία 

σας, απευθύνοντάς του την ερώτηση ποια προϊόντα θα ήθελε να παραγγείλει. 

Κατά τη διάρκεια της παρουσίασης προωθήστε, χωρίς πίεση, µια σειρά "Θετικών" 

απαντήσεων, στη συνέχεια θα οδηγήσουν στο αποφασιστικό "Ναι" την ώρα που θα 

παίρνετε την παραγγελία. αρκετά εύκολο να τεθούν αυτά τα ερωτήµατα. 

Παραθέτουµε µερικά παραδείγµατα: 

● Σας άρεσε η παρουσίαση προϊόντων; 

● Θεωρείτε σηµαντικό πράγµα την ποιότητα των προϊόντων; 

● ∆εν παίζει σηµαντικό ρόλο η αξία των χρηµάτων σας; 

● Αυτό το προϊόν ικανοποιεί τις προσδοκίες σας; 

Μερικές φορές θα συναντήστε αντιρρήσεις. Αντιµετωπίστε τις αντιρρήσεις σαν µια 

ευκαιρία να εξηγήσετε καλύτερα κάποια χαρακτηριστικά των προϊόντων. Και 

θυµηθείτε, όλα τα προϊόντα παραγωγής Amway καλύπτονται από µια Εγγύηση 

Ικανοποίησης Amway, την ακόλουθη: 
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Εγγύηση Ικανοποίησης Amway 

Πιστοί στην ποιότητα των προϊόντων Amway εγγυόµαστε για την ικανοποίηση σας. 

Εάν δεν µείνετε απόλυτα ικανοποιηµένοι, παρακαλούµε επιστρέψτε το προϊόν που 

αγοράσατε για να σας το αντικαταστήσουµε χωρίς χρέωση, να λάβετε πλήρη πίστωση 

για την αγορά ενός άλλου προϊόντος Amway, ή να λάβετε επιστροφή της πλήρους 

αξίας αγοράς του προϊόντος. Αυτή η Εγγύηση δεν ισχύει για προϊόντα Amway (i) τα 

οποία χρησιµοποιήθηκαν για σκοπό άλλο από τη συνήθη οικιακή τους χρήση, (ii) τα 

οποία έχουν σκοπίµως καταστραφεί ή στα οποία έγινε κακή χρήση, (iii) τα οποία 

διανέµονται από την Amway και παρέχουν µια συγκεκριµένη χρονική περίοδο 

επιστροφής, και/ή (iv) τα οποία καλύπτονται από άλλες γραπτές εγγυήσεις. 

 

Κλείνοντας την Πώληση 

Να µην είστε ντροπαλοί στο τελικό στάδιο της παρουσίασης. Μην διστάστε να 

ζητήσετε µια παραγγελία. Εάν ο πελάτης είναι έτοιµος να αγοράσει – πουλήστε το 

προϊόν. Μην ξεχνάτε ότι αυτός είναι κι ο στόχος της παρουσίασης. 

 

Εξυπηρέτηση Πελατών 

Η επαγγελµατική εξυπηρέτηση πελατών είναι το κλειδί στην επιτυχία σας. Πρέπει να 

κρατάτε τακτική επαφή µε τους πελάτες σας (εβδοµαδιαίως, µηνιαίως, ετησίως), 

ανάλογα µε τα προϊόντα που καταναλώνουν. 

Η εξυπηρέτηση πελατών είναι ένα από τα σηµαντικότερα στοιχεία της ικανοποίησης 

πελατών. Ένας ικανοποιηµένος πελάτης θα σας παραπέµψει σε άλλους πελάτες. Η 

εξυπηρέτηση των πελατών είναι ένα από τα σηµαντικότερα στοιχεία της 

ικανοποίησης του πελάτη. Ένας ικανοποιηµένος πελάτης θα σας προτείνει και θα σας 

συστήσει σε άλλους πελάτες. Η ευελιξία της Επιχειρηµατικής Ευκαιρίας Amway σας 

προσφέρει τη δυνατότητα να εξυπηρετήσετε τους πελάτες σας τις ώρες που είναι πιο 

βολικές για τους ίδιους. 
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2.4 ∆ιάκρισης 

ΑΣΗΜΕΝΙΟΣ ΠΑΡΑΓΩΓΟΣ 

Το επίπεδο του Ασηµένιου Παραγωγού µπορεί να επιτευχθεί µε ένα από τους τρεις 

τρόπους: 

● Να συγκεντρώσετε Βαθµούς Αξιολόγησης Προσωπικής Οµάδας 10.000 (APV) σε 

ένα µήνα ή, 

● Να γίνετε Προσωπικός ή Θετός ανάδοχος ενός 21% Κλάδου και να διατηρήσετε 

τουλάχιστον 4.000 Όγκο Προσωπικής Οµάδας κατά τον ίδιο µήνα ή, 

● Να γίνετε Προσωπικός ή Θετός ανάδοχος 2 ή περισσότερων 21% Κλάδων σε 

οποιοδήποτε µήνα. 

 

ΧΡΥΣΟΣ ΠΑΡΑΓΩΓΟΣ 

Το επίπεδο του Χρυσού Παραγωγού απονέµεται στους ΑBO που έχουν επιτύχει τις 

προϋποθέσεις για το επίπεδο του Ασηµένιου Παραγωγού για οποιουσδήποτε τρεις 

µήνες, όχι απαραίτητα στο οικονοµικό έτος σ’ ένα χρονικό διάστηµα 12 συνεχόµενων 

µηνών. Για να αποκτήσετε εκ νέου το δικαίωµα σαν Χρυσός Παραγωγός, πρέπει να 

έχετε τρεις επιτυχηµένους µήνες απαραιτήτως στο έτος απόδοσης. 

Οι Χρυσοί Παραγωγοί λαµβάνουν: 

Αµοιβές: 

● Τις ίδιες όπως και οι Ασηµένιοι Παραγωγοί 
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ΠΛΑΤΙΝΕΝΙΟΣ 

Απονέµεται από την Amway στους ΑBO που διατηρούν το επίπεδο Ασηµένιου 

Παραγωγού, όπως περιγράφεται ανωτέρω, για 6 µήνες, τρεις από τους οποίους πρέπει 

να είναι συνεχείς, µέσα σε ένα κυλιόµενο 12µηνο. Για να αποκτήσετε εκ νέου το 

επίπεδο του Πλατινένιου ΑΒΟ, πρέπει να επιτύχετε τις προϋποθέσεις για µια περίοδο 

6 µηνών µέσα στο έτος απόδοσης. 

 

 

∆ΙΑΚΕΚΡΙΜΕΝΟΣ ΠΛΑΤΙΝΕΝΙΟΣ 

Το επίπεδο του ∆ιακεκριµένου Πλατινένιου ΑΒΟ επιτυγχάνεται από τους ΑΒΟ που 

διατηρούν επίπεδο Ασηµένιου Παραγωγού και τους 12 µήνες µέσα στο Οικονοµικό 

Έτος. (1η Σεπτεµβρίου –31η Αυγούστου). Επιτυγχάνεται επίσης µε 10 ή 11 µήνες 

ασηµένιου παραγωγού και 144.000 Βαθµούς Όγκου Ισοδυναµίας µέσα σε ένα έτος 

απόδοσης. 

 

 

 

ΡΟΥΜΠΙΝΕΝΙΟΣ 

Οι προϋποθέσεις επιτυχίας από τους ΑBO είναι να επιτύχουν 20.000 ΒΑ, Ρουµπινιού 

σε έναν µήνα, και συµπεριλαµβάνουν τους βαθµούς των µη επιτυχηµένων στο 21% 

επίπεδο Ασηµένιων και Χρυσών Παραγωγών, αλλά όχι των µη Επιτυχηµένων 

Πλατινένιων. Η Αµοιβή Ρουµπινιού καταβάλλεται µηνιαίως ανεξαρτήτως επιτυχίας 

στο επίπεδο Πλατινένιου. Η καρφίτσα και η αναγνώριση παρακρατείται εώς την 

επίτευξη του Πλατινένιου όπου αποδίδεται ταυτόχρονα. 
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∆ΙΑΚΕΚΡΙΜΕΝΟΣ ΡΟΥΜΠΙΝΕΝΙΟΣ 

Το επίπεδο του ∆ιακεκριµένου Ρουµπινένιου επιτυγχάνεται από τους Πλατινένιους 

ΑBO που διατηρούν το επίπεδο του Ρουµπινένιου ΑΒΟ και για τους 12 µήνες µέσα 

στο έτος απόδοσης. 

 

 

 

 

ΜΑΡΓΑΡΙΤΑΡΕΝΙΟΣ 

Το επίπεδο του Μαργαριταρένιου επιτυγχάνεται από τους ΑΒΟ, οι οποίοι έχουν τρεις 

επιτυχηµένους κλάδους σε επίπεδο αµοιβών Απόδοσης 21% µέσα σ’ ένα µήνα. Η 

αµοιβή Μαργαριταριού καταβάλλεται µηνιαίως ανεξαρτήτως επιτυχίας στο επίπεδο 

Πλατινένιου. Αντίθετα η καρφίτσα και η αναγνώριση κρατείται έως την επίτευξη του 

Πλατινένιου επιπέδου όπου και αποδίδεται ταυτόχρονα. 

 

 

ΖΑΦΕΙΡΕΝΙΟΣ 

Είναι το επίπεδο που επιτυγχάνεται από ΑΒΟ που έχουν 6 επιτυχηµένους µήνες στο 

Οικονοµικό Έτος µε 2 οποιουσδήποτε εγχώριους επιτυχηµένους κλάδους Θετής ή 

Προσωπικής αναδοχής και τουλάχιστον 4.000 ΒΑ προσωπικής οµάδας. 

 

 

 

∆ΙΑΚΕΚΡΙΜΕΝΟΣ ΖΑΦΕΙΡΕΝΙΟΣ 



 
132 

Επιτυχία στο Επίπεδο του Ζαφειρένιου ΑΒΟ και για τους 12 µήνες του Οικονοµικού 

Έτους. Εναλλακτικά των 12 επιτυχηµένων µηνών, ένας ή περισσότεροι κλάδοι 

µπορούν να έχουν 10 ή 11 επιτυχηµένους µήνες και 144.000 Βαθµούς Όγκου 

Ισοδυναµίας. 

 

 

 

ΣΜΑΡΑΓ∆ΕΝΙΟΣ 

Το επίπεδο του Σµαραγδένιου ΑΒΟ, επιτυγχάνεται από τους ΑΒΟ που µέσω 

Προσωπικής, Θετής ή ∆ιεθνούς Αναδοχής διαθέτουν τρεις επιτυχηµένους κλάδους 

στο επίπεδο Αµοιβών Απόδοσης 21% εκ των οποίων ο καθένας έχει 6 επιτυχηµένους 

µήνες στο έτος απόδοσης, αλλά όχι απαραιτήτως τους ίδιους έξι µήνες. 

 

 

 

∆ΙΑΚΡΙΜΕΝΟΣ ΣΜΑΡΑΓ∆ΕΝΙΟΣ 

Το επίπεδο του ∆ιακεκριµένου Σµαραγδένιου επιτυγχάνεται από τους ΑΒΟ που 

διαθέτουν τρεις ή περισσότερους Κλάδους, κάθε ένας σε Επίπεδο Αµοιβών 

Απόδοσης 21% για 12 µήνες µέσα στο ίδιο έτος απόδοσης. Εναλλακτικά των 12 

επιτυχηµένων µηνών, ένας ή περισσότεροι κλάδοι µπορούν να έχουν 10 ή 11 µήνες 

επιτυχηµένους και 144.000 Βαθµούς Όγκου Ισοδυναµίας. 

 

 

∆ΙΑΜΑΝΤΕΝΙΟΣ 

Το επίπεδο του ∆ιαµαντένιου ΑΒΟ επιτυγχάνεται από τους ΑΒΟ οι οποίοι µέσω 

Προσωπικής, Θετής ή ∆ιεθνούς Αναδοχής δηµιουργούν 6 κλάδους, εκ των οποίων οι 



 
133 

τρεις πρέπει να είναι εγχώριοι, αλλά και οι 6 κλάδοι να είναι στο επίπεδο Αµοιβών 

Απόδοσης 21%, για 6 µήνες µέσα στο ίδιο έτος απόδοσης. 

 

 

∆ΙΑΚΕΚΡΙΜΕΝΟΣ ∆ΙΑΜΑΝΤΕΝΙΟΣ 

Το επίπεδο του ∆ιακεκριµένου ∆ιαµαντένιου ΑΒΟ επιτυγχάνεται από τους ΑΒΟ που 

διαθέτουν έξι ή περισσότερους Κλάδους, εκ των οποίων οι τρεις πρέπει να είναι 

εγχώριοι, αλλά και οι έξι κλάδοι να είναι στο επίπεδο Αµοιβών Απόδοσης 21% για 12 

µήνες στο ίδιο έτος απόδοσης. 

Εναλλακτικά των 12 επιτυχηµένων µηνών, ένας ή περισσότεροι κλάδοι µπορούν να 

έχουν 10 ή 11 επιτυχηµένους µήνες και 144.000 Βαθµούς Όγκου Ισοδυναµίας. 

Ένας εναλλακτικός τρόπος για να επιτύχετε το επίπεδο του ∆ιακεκριµένου 

∆ιαµαντένιου ΑΒΟ, είναι να επιτύχετε 8 βαθµούς στο Πρόγραµµα Βραβείου Ιδρυτών 

Εξαιρετικών Επιδόσεων (FAA). 

 

 

 

∆ΙΕΥΘΥΝΤΙΚΟΣ ∆ΙΑΜΑΝΤΕΝΙΟΣ 

Το επίπεδο του ∆ιευθυντικού ∆ιαµαντένιου επιτυγχάνεται από τους ΑΒΟ οι οποίοι 

µέσω Προσωπικής, Θετής ή ∆ιεθνούς αναδοχής, δηµιουργούν 9 κλάδους, εκ των 

οποίων οι τρεις πρέπει να είναι εγχώριοι, αλλά και οι 9 να είναι σε Επίπεδο Αµοιβών 

Απόδοσης 21% για 6 µήνες µέσα στο ίδιο έτος απόδοσης. 

Ένας εναλλακτικός τρόπος να επιτύχετε το επίπεδο του ∆ιευθυντικού ∆ιαµαντένιου 

ΑΒΟ, είναι να επιτύχετε 10 βαθµούς στο Πρόγραµµα Βραβείου Ιδρυτών Εξαιρετικών 

Επιδόσεων (FAA). 
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∆ΙΑΚΕΚΡΙΜΕΝΟΣ ∆ΙΕΥΘΥΝΤΙΚΟΣ ∆ΙΑΜΑΝΤΕΝΙΟΣ 

Το επίπεδο του ∆ιακεκριµένου ∆ιευθυντικού ∆ιαµαντένιου ΑΒΟ επιτυγχάνεται από 

τους ΑΒΟ που διαθέτουν 9 ή περισσότερους Κλάδους, εκ των οποίων οι τρεις πρέπει 

να είναι εγχώριοι, αλλά και οι 9 να είναι σε επίπεδο Αµοιβών Απόδοσης 21% για 12 

µήνες του ίδιου έτους απόδοσης. 

Εναλλακτικά των 12 επιτυχηµένων µηνών, ένας ή περισσότεροι κλάδοι µπορούν να 

έχουν 10 ή 11 επιτυχηµένους µήνες και 144.000 Βαθµούς Όγκου Ισοδυναµίας. 

Ένας εναλλακτικός τρόπος να επιτύχετε το επίπεδο του ∆ιακεκριµένου ∆ιευθυντικού 

∆ιαµαντένιου ΑΒΟ, είναι να επιτύχετε 12 βαθµούς στο Πρόγραµµα Βραβείου 

Ιδρυτών Εξαιρετικών Επιδόσεων (FAA). 

 

 

 

∆ΙΠΛΑ ∆ΙΑΜΑΝΤΕΝΙΟΣ 

Το επίπεδο του ∆ιπλά ∆ιαµαντένιου επιτυγχάνεται από τους ΑΒΟ οι οποίοι µέσω 

Προσωπικής, ∆ιεθνούς ή Θετής Αναδοχής διαθέτουν δώδεκα Κλάδους, εκ των 

οποίων οι τρεις πρέπει να είναι εγχώριοι, αλλά και οι 12 να είναι σε επίπεδο Αµοιβών 

Απόδοσης 21% για έξι µήνες µέσα στο ίδιο έτος απόδοσης. Ένας εναλλακτικός 

τρόπος να επιτύχετε το επίπεδο του ∆ιπλά ∆ιαµαντένιου ΑΒΟ, είναι να επιτύχετε 14 

βαθµούς στο Πρόγραµµα Βραβείου Ιδρυτών Εξαιρετικών Επιδόσεων (FAA). 

 

 

 

∆ΙΑΚΕΚΡΙΜΕΝΟΣ ∆ΙΠΛΑ ∆ΙΑΜΑΝΤΕΝΙΟΣ 
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Το επίπεδο του ∆ιακεκριµένου ∆ιπλά ∆ιαµαντένιου ΑΒΟ επιτυγχάνεται από τους 

ΑΒΟ που διαθέτουν δώδεκα ή περισσότερους Κλάδους, εκ των οποίων οι τρεις 

πρέπει να είναι εγχώριοι, αλλά και οι 12 να είναι σε Επίπεδο Αµοιβών Απόδοσης 

21% για 12 µήνες του ίδιου του έτους απόδοσης. 

Εναλλακτικά των 12 επιτυχηµένων µηνών, ένας ή περισσότεροι κλάδοι µπορούν να 

έχουν 10 ή 11 επιτυχηµένους µήνες και 144.000 Βαθµούς Όγκου Ισοδυναµίας. 

Ένας εναλλακτικός τρόπος να επιτύχετε το επίπεδο του ∆ιακεκριµένου ∆ιπλά 

∆ιαµαντένιου ΑΒΟ, είναι να επιτύχετε 16 βαθµούς στο Πρόγραµµα Βραβείου 

Ιδρυτών Εξαιρετικών Επιδόσεων (FAA). 

 

 

 

ΤΡΙΠΛΑ ∆ΙΑΜΑΝΤΕΝΙΟΣ 

Το επίπεδο του Τριπλά ∆ιαµαντένιου ΑΒΟ επιτυγχάνεται από τους ΑΒΟ οι οποίοι 

µέσω Προσωπικής, ∆ιεθνούς ή Θετής Αναδοχής διαθέτουν δεκαπέντε Κλάδους, εκ 

των οποίων οι τρεις πρέπει εγχώριοι, αλλά και οι 15 να είναι σε επίπεδο Αµοιβών 

Απόδοσης 21% για έξι µήνες στο ίδιο έτος απόδοσης. Ένας εναλλακτικός τρόπος να 

επιτύχετε το επίπεδο του Τριπλά ∆ιαµαντένιου ΑΒΟ, επιτύχετε 18 βαθµούς στο 

Πρόγραµµα Βραβείου Ιδρυτών Εξαιρετικών Επιδόσεων (FAA). 

 

 

 

∆ΙΑΚΕΚΡΙΜΕΝΟΣ ΤΡΙΠΛΑ ∆ΙΑΜΑΝΤΕΝΙΟΣ 

Το επίπεδο του ∆ιακεκριµένου Τριπλά ∆ιαµαντένιου ΑΒΟ επιτυγχάνεται από τους 

ΑΒΟ που διαθέτουν δεκαπέντε ή περισσότερους Κλάδους, εκ των οποίων οι τρεις 

πρέπει να είναι εγχώριοι, αλλά και οι 15 να είναι σε Επίπεδο Αµοιβών Απόδοσης 

21% για 12 µήνες του ίδιου έτους απόδοσης. 
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Εναλλακτικά των 12 επιτυχηµένων µηνών, ένας ή περισσότεροι κλάδοι µπορούν να 

έχουν 10 ή 11 επιτυχηµένους µήνες και 144.000 Βαθµούς Όγκου Ισοδυναµίας. 

Ένας εναλλακτικός τρόπος να επιτύχετε το επίπεδο του ∆ιακεκριµένου Τριπλά 

∆ιαµαντένιου ΑΒΟ είναι να επιτύχετε 20 βαθµούς στο Πρόγραµµα Βραβείου 

Ιδρυτών Εξαιρετικών Επιδόσεων (FAA). 

 

 

 

ΕΣΤΕΜΜΕΝΟΣ 

Το επίπεδο του Εστεµµένου ∆ιαµαντένιου ΑΒΟ επιτυγχάνεται από τους ΑΒΟ οι 

οποίοι µέσω Προσωπικής, ∆ιεθνούς ή Θετής Αναδοχής έχουν δεκαοκτώ Κλάδους, εκ 

των οποίων οι τρεις πρέπει να είναι εγχώριοι, αλλά και οι 18 να είναι σε Επίπεδο 

Αµοιβών Απόδοσης 21% για έξι µήνες µέσα στο ίδιο έτος απόδοσης. Ένας 

εναλλακτικός τρόπος να επιτύχετε το Επίπεδο του Εστεµµένου είναι να επιτύχετε 22 

βαθµούς στο Πρόγραµµα Βραβείου Ιδρυτών Εξαιρετικών Επιδόσεων (FAA). 

 

 

 

∆ΙΑΚΕΚΡΙΜΕΝΟΣ ΕΣΤΕΜΜΕΝΟΣ 

Το επίπεδο του ∆ιακεκριµένου Εστεµµένου ΑΒΟ επιτυγχάνεται από τους ΑΒΟ που 

διαθέτουν δεκαοκτώ ή περισσότερους Κλάδους, εκ των οποίων οι τρεις πρέπει να 

είναι εγχώριοι, αλλά και οι 18 να είναι σε Επίπεδο Αµοιβών Απόδοσης 21% για 12 

µήνες του ίδιου έτους απόδοσης. 

Εναλλακτικά των 12 επιτυχηµένων µηνών, ένας ή περισσότεροι κλάδοι µπορούν να 

έχουν 10 ή 11 επιτυχηµένους µήνες και 144.000 Βαθµούς Όγκου Ισοδυναµίας. 
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Ένας εναλλακτικός τρόπος να επιτύχετε το επίπεδο του ∆ιακεκριµένου Εστεµµένου 

είναι να επιτύχετε 25 βαθµούς στο Πρόγραµµα Βραβείου Ιδρυτών Εξαιρετικών 

Επιδόσεων (FAA). 

 

 

 

ΕΣΤΕΜΜΕΝΟΣ ΠΡΕΣΒΕΥΤΗΣ 

Το επίπεδο του Εστεµµένου Πρεσβευτή επιτυγχάνεται από τους ΑΒΟ οι οποίοι µέσω 

Προσωπικής, ∆ιεθνούς ή Θετής Αναδοχής έχουν είκοσι Κλάδους, εκ των οποίων οι 

τρεις πρέπει να είναι εγχώριοι, αλλά και οι 20 να είναι σε Επίπεδο Αµοιβών 

Απόδοσης 21% για έξι µήνες µέσα στο ίδιο έτος απόδοσης. Ένας εναλλακτικός 

τρόπος να επιτύχετε το Επίπεδο του Εστεµµένου Πρεσβευτή είναι να επιτύχετε 27 

βαθµούς στο Πρόγραµµα Βραβείου Ιδρυτών Εξαιρετικών Επιδόσεων (FAA). 

 

 

  ∆ΙΑΚΕΚΡΙΜΕΝΟΣ ΕΣΤΕΜΜΕΝΟΣ ΠΡΕΣΒΕΥΤΗΣ 

Το επίπεδο του ∆ιακεκριµένου Εστεµµένου Πρεσβευτή επιτυγχάνεται από τους ΑΒΟ 

που διαθέτουν είκοσι ή περισσότερους Κλάδους, εκ των οποίων οι τρεις πρέπει να 

είναι εγχώριοι, αλλά και οι 20 να είναι σε Επίπεδο Αµοιβών Απόδοσης 21% για 12 

µήνες του ίδιου έτους απόδοσης. 

Εναλλακτικά των 12 επιτυχηµένων µηνών, ένας ή περισσότεροι κλάδοι µπορούν να 

έχουν 10 ή 11 επιτυχηµένους µήνες και 144.000 Βαθµούς Όγκου Ισοδυναµίας. 

Ένας εναλλακτικός τρόπος να επιτύχετε το επίπεδο του ∆ιακεκριµένου Εστεµµένου 

Πρεσβευτή, είναι να επιτύχετε 30 βαθµούς στο Πρόγραµµα Βραβείου Ιδρυτών 

Εξαιρετικών Επιδόσεων (FAA). 
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Amway Grand Plaza Hotel 

 

 

2.5 Προϊόντα 

 

 

 

 

Υγεια 

 

 

 

Tα προϊόντα NUTRILITE™ αναπτύχθηκαν µε απαιτήσεις υψηλών προδιαγραφών, 

χρησιµοποιώντας την τελευταία λέξη της τεχνολογίας και κορυφαίο καταρτισµένο 

προσωπικό από το χώρο της διατροφής. 
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Η AMWAY σας ταξιδεύει σε αυθεντικές ιταλικές γεύσεις. Τα καλύτερα συστατικά 

στα ζυµαρικά, τις σάλτσες ντοµάτας και το βαλσάµικο ξύδι, για να φέρουµε σε κάθε 

σπίτι τις νοστιµιές της ιταλικής κουζίνας. 

 

 

 

 

Όταν αναζητάτε λίγες στιγµές ηρεµίας ή περισσότερη ενέργεια, ένα ζεστό ρόφηµα 

µπορεί να είναι ότι ακριβώς χρειάζεστε. Η AMWAY προσφέρει ευρεία γκάµα 

ροφηµάτων υψηλής ποιότητας. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Σπιτι 
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Ένα ολοκληρωµένο σύστηµα πλυσίµατος ρούχων, που παρέχει απλές λύσεις στα 

προβλήµατα καθαριότητας των ρούχων. 

 

 

 

Κάθε νοικοκυριό χρειάζεται τα σωστά εργαλεία καθαριότητας. Τα καθαριστικά 

προϊόντα L.O.C.™ χαρίζουν αστραφτερά αποτελέσµατα, κάθε φορά που τα 

χρησιµοποιείτε. 

 

 

 

Είτε πλένετε στο χέρι είτε στο πλυντήριο, το DISH DROPS™ Υγρό Απορρυπαντικό 

για τα Πιάτα είναι η πιο αποτελεσµατική σύνθεση για τον καθαρισµό των πιάτων, 

ισορροπώντας ανάµεσα στην εξαιρετική δύναµη καθαρισµού και την απαλότητα. 

 

 

 

Ανεξάρτητα από τον τρόπο ζωής σας, τα προϊόντα οικιακής φροντίδας Amway™ 

κάνουν εύκολες όλες τις δουλειές του σπιτιού. 
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Πλήρης σειρά προϊόντων για ένα αστραφτερό, χωρίς ίχνη φινίρισµα στο αυτοκίνητό 

σας. 

 

 

 

Εξασφαλίστε τα καλύτερα δυνατά αποτελέσµατα από τα προϊόντα Amway, 

χρησιµοποιώντας τα ειδικά σχεδιασµένα δοσοµετρικά προϊόντα. 

 

 

 

 

 

 

 

 

∆ΙΑΡΚΗ ΑΓΑΘΑ 
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Είτε αναζητάτε κάποια βασικά µαγειρικά σκεύη, είτε ένα πλήρες επαγγελµατικό σετ, 

η σειρά µαγειρικών σκευών iCook διαθέτει το σετ που ανταποκρίνεται στις ανάγκες 

σας. 

 

 

 

 

Με το Σύστηµα Επεξεργασίας Νερού eSpring εσείς και η οικογένεια σας µπορείτε να 

απολαύσετε και να επωφεληθείτε από πόσιµο νερό πιο καθαρό, διαυγές και µε 

καλύτερη γεύση και να είστε ήσυχοι ότι καταναλώνετε νερό που µπορείτε να 

εµπιστεύεστε. 
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3.Η ιστορία της AVON 

 

Η Avon ιδρύθηκε το 1886 στις Ηνωµένες Πολιτείες της Αµερικής από τον David 

McConnell. Αρχικά η Εταιρία ονοµαζόταν California Perfume και το 1939 

µετονοµάστηκε σε Avon. Σήµερα, 123 χρόνια µετά, η Avon είναι η µεγαλύτερη 

Εταιρία κατευθυνόµενης πώλησης στο χώρο της οµορφιάς µε πάνω από 5 

εκατοµµύρια Αντιπροσώπους που δραστηριοποιούνται  σε περισσότερες από 100 

χώρες. H Αvon είναι µία από τις κορυφαίες µάρκες οµορφιάς στον κόσµο µε 

περισσότερα από 300 εκατοµµύρια καταναλωτές και ποσοστό αναγνωρισιµότητας 

που αγγίζει το 90%. 

 

 

 

 

3.1 Όραµα 

 

 

Ακολουθώντας το όραµά της να είναι "Η Εταιρία για τις Γυναίκες" , η Avon 

κατανοεί και ικανοποιεί καλύτερα τις ανάγκες για καλλυντικά προϊόντα, άριστη 

εξυπηρέτηση και προσωπική ολοκλήρωση των γυναικών σε όλο τον κόσµο. Όραµα 

της Avon, τα 124 χρόνια ύπαρξης της εταιρίας, είναι να παρέχει στη γυναίκα την 

ευκαιρία κέρδους, στηρίζοντας την ευζωία και την ευτυχία της. 

 

Η ιδιαιτερότητα της AVON έγκειται στην έννοια της άµεσης πώλησης, δηλαδή στον 

πρωτοποριακό τρόπο διάθεσης των προϊόντων της στο χώρο της κάθε γυναίκας τη 

στιγµή που εκείνη τα χρειάζεται. Σήµερα σχεδόν 6 εκατοµµύρια γυναίκες σε 

περισσότερες από 100 χώρες συνθέτουν το "δίκτυο Αντιπροσώπων AVON", οι 

οποίες µέσα από συνεχή εκπαίδευση διαθέτουν τα εξαίρετης ποιότητας προϊόντα, 

ικανοποιώντας τις ανάγκες κάθε γυναίκας. Οι Αντιπρόσωποί µας αποτελούν την ψυχή 

της Εταιρίας, διατηρώντας τη στην κορυφή όλα αυτά τα χρόνια µέσα από την 

προσωπική σχέση που δηµιουργούν µε τους πελάτες τους. 
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3.2 Οι αρχές που οδηγούν την Avon  

 

Να Παρέχει στους ανθρώπους την ευκαιρία κέρδους για την ευηµερία και την 

ευτυχία τους. 

 

Να Εξυπηρετεί οικογένειες σε ολόκληρο τον κόσµο µε προϊόντα ύψιστης ποιότητας, 

που καλύπτονται µε την εγγύηση ικανοποίησης της Avon. 

 

Να Προσφέρει ένα επίπεδο εξυπηρέτησης στους πελάτες το οποίο να ξεχωρίζει για 

την χρησιµότητα και την ευγένεια. 

 

Να Αναγνωρίζει  πλήρως τους εργαζόµενους και τις Αντιπροσώπους, στη συµβολή 

των οποίων στηρίζεται. 

 

Να Μοιράζεται µε άλλους ανθρώπους τους καρπούς της ανάπτυξης και της 

επιτυχίας. 

 

Να Εκπληρώνει τις υποχρεώσεις της εταιρικής ταυτότητας µε το να συµβάλλει στην 

ευηµερία της κοινωνίας και του περιβάλλοντος στο οποίο λειτουργεί. 

 

Να ∆ιατηρεί και να περιβάλλει µε στοργή το φιλικό πνεύµα της Avon. 

DavidH. McConnell,  Ιδρυτής Avon 

 

Εποµένως δεν είναι τυχαίο ότι τo 2009, για µία ακόµη χρονιά η AVON όχι µόνο 

κατέλαβε περίοπτη θέση στη λίστα µε τις καλύτερες Επιχειρήσεις του κόσµου ("50 

best corporate performers"), σύµφωνα µε το έγκυρο οικονοµικό περιοδικό Business 
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Week, αλλά κατέκτησε τη 13η θέση. 

 

Το επίτευγµα αυτό γίνεται ακόµη πιο σηµαντικό, όταν αναλογιστούµε ότι η AVON 

είναι µία Εταιρία 124 ετών και εξακολουθεί να είναι επιτυχηµένη σε ένα διαρκώς πιο 

ανταγωνιστικό περιβάλλον, αποδεικνύοντας ότι το µοντέλο της κατευθυνόµενης 

πώλησης παραµένει σύγχρονο, δυναµικά ελκυστικό και τελικά αποτελεί το 

σηµαντικό ανταγωνιστικό της πλεονέκτηµα. 

 

 

3.3 Η AVON στην Ελλάδα 

 

 

Στην Ελλάδα τα προϊόντα Avon διατίθενται ήδη από το 1988. Από το Μάρτιο του 

2001 η Avon έγινε 100% θυγατρική Εταιρία της πολυεθνικής Avon Products Inc, 

σηµειώνοντας εντυπωσιακή ανάπτυξη που της έδωσε το µεγαλύτερο µερίδιο στην 

ελληνική αγορά προϊόντων κατευθυνόµενης πώλησης. 

 

 

Εγγύηση  ικανοποίησης AVON 

 

 

Η Avon διαθέτει προϊόντα υψηλής ποιότητας, σε εξαιρετική σχέση ποιότητας και 

τιµής που καλύπτονται από 100% Εγγύηση Ικανοποίησης.  Σύµφωνα µε την Εγγύηση 

αυτή εάν δεν είστε ικανοποιηµένοι από κάποιο προϊόν Avon µπορείτε να το αλλάξετε 

ή να το επιστρέψετε σε διάστηµα 3 Καµπανιών, συµπεριλαµβανοµένης και της 

Καµπάνιας αγοράς του. 

 

Εξαιρετικά προϊόντα 

 

Τα προϊόντα Avon είναι αναµφισβήτητα υψηλής ποιότητας και συνοδεύονται από την 

Εγγύηση Ικανοποίησης της Avon. Επιπλέον είµαστε υπερήφανοι για το γεγονός ότι 

για την πιστοποίηση ασφάλειας κάθε προϊόντος δε γίνονται δοκιµές στα ζώα. Είναι 
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αξιοσηµείωτο ότι η Avon, πρωτοπόρος στην ανεύρεση εναλλακτικών µεθόδων 

ελέγχου των προϊόντων, πρώτη σταµάτησε τις δοκιµές στα ζώα τον Ιούνιο του 1989. 

Όλα τα παραπάνω στοιχεία έχουν οδηγήσει σχεδόν 6.000.000 άτοµα παγκοσµίως 

να επιλέξουν να γίνουν Αντιπρόσωποί µας και περισσότερες από 300.000.000 

γυναίκες να έχουν εµπιστευτεί τα προϊόντα µας αυτά τα 123 χρόνια ύπαρξης της 

εταιρίας. 

Τα προϊόντα Avon είναι αναµφισβήτητα υψηλής ποιότητας και συνοδεύονται από την 

Εγγύηση Ικανοποίησης της Avon. Επιπλέον είµαστε υπερήφανοι για το γεγονός ότι 

για την πιστοποίηση ασφάλειας κάθε προϊόντος δε γίνονται δοκιµές στα ζώα. Είναι 

αξιοσηµείωτο ότι η Avon, πρωτοπόρος στην ανεύρεση εναλλακτικών µεθόδων 

ελέγχου των προϊόντων, πρώτη σταµάτησε τις δοκιµές στα ζώα τον Ιούνιο του 1989. 

Όλα τα παραπάνω στοιχεία έχουν οδηγήσει σχεδόν 6.000.000 άτοµα παγκοσµίως 

να επιλέξουν να γίνουν Αντιπρόσωποί µας και περισσότερες από 300.000.000 

γυναίκες να έχουν εµπιστευτεί τα προϊόντα µας αυτά τα 123 χρόνια ύπαρξης της 

εταιρίας. 

3.4 Η AVON κάνει και διαφορές εκστρατείες όπως: 

 

 

 

 

 

 

Παγκόσµια Εκστρατεία Ενάντια στον Καρκίνο του Μαστού 

Η Avon, στο πλαίσιο της προσπάθειάς της να προσφέρει τη δυνατότητα βελτίωσης 
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της ζωής των γυναικών παγκοσµίως, έχει ιδρύσει το Avon Foundation, το Παγκόσµιο 

Ιδρυµα για τη Γυναίκα. Τα τελευταία 50 χρόνια το Avon Foundation προασπίζει την 

υγεία και την ποιότητα ζωής των γυναικών µέσα από προγράµµατα ενηµέρωσης, 

πρόληψης και θεραπείας µε στόχο την εξάλειψη του Νο1 εχθρού της γυναίκας που 

είναι ο Καρκίνος του Μαστού. Από το 1992 µέχρι το 2009 το Avon Foundation έχει 

προσφέρει περισσότερα από 450 εκατοµµύρια δολάρια σε 50 χώρες παγκοσµίως για 

την εκπαίδευση, τη διάγνωση, την υποστήριξη και την επιστηµονική έρευνα. Στην 

Ελλάδα η AVON µέσω µίας πολύπλευρης σειράς ενεργειών, υποστηρίζει δυναµικά 

το έργο της Ελληνικής Αντικαρκινικής Εταιρείας (Ε.Α.Ε.). Το πλούσιο έργο της 

εκφράζεται µέσα από την αγορά και χορηγία ενός µηχανήµατος έγκαιρης διάγνωσης 

στην Ε.Α.Ε. καθώς και την αγορά και λειτουργία µίας κινητής µονάδας µαστογράφου 

τελευταίας τεχνολογίας που σύντοµα θα ξεκινήσει το ταξίδι ζωής στις 

αποµακρυσµένες γωνιές της χώρας µας. 
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Ροζ Ηµερολόγιο 2010 

 

 

Με στόχο να υποστηρίξει το ταξίδι του Μαστογράφου, η Avon δηµιούργησε ένα 

πολύ όµορφο ροζ Ηµερολόγιο για το 2010 (δείτε την εικόνα), ένα Ηµερολόγιο που 

κάθε γυναίκα αξίζει να έχει στην τσάντα της ή να προσφέρει ώς δώρο, για να της 

θυµίζει ότι πρέπει να φροντίζει τον εαυτό της και να ζει την κάθε µέρα µε αισιοδοξία 

και χαµόγελο! 

 

 

Το Ηµερολόγιο θα είναι διαθέσιµο τις τελευταίες µέρες του Οκτώβρη και µπορείτε να 

το βρείτε: 

• Μέσω των Αντιπροσώπων της Avon σε όλη την Ελλάδα 

* Στα καταστήµατα Public 

* Στα καταστήµατα που συνεργάζονται µε τη Reebok και την Adidas 

 

τα καθαρά έσοδα απο την πώληση του Ηµερολογίου θα αποδοθούν στην Ελληνική 

Αντικαρκινική Εταιρία για την υποστήριξη του ταξιδιού του Κινητού Μαστογράφου. 

 

Η Ευκαιρία Κέρδους της Avon 

 

Αναζητάτε µία ευχάριστη ενασχόληση για τον ελεύθερο χρόνο σας; Εργάζεστε ήδη, 

αλλά θέλετε να ενισχύσετε τον οικογενειακό σας προϋπολογισµό; Ψάχνετε µία 

ευκαιρία να επεκτείνετε τον κύκλο των γνωριµιών σας; 

Ήρθε η ώρα να γνωρίσετε την AVON. 
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Όταν γίνετε Αντιπρόσωπος ή Sales Leader της Avon έχετε το δικό σας ωράριο. θέτετε 

τους προσωπικούς σας στόχους και απολαµβάνετε απεριόριστα κέρδη, που 

επιτυγχάνονται χάριν στη δική σας ενέργεια και τον ενθουσιασµό.  Ως παγκόσµιος 

ηγέτης στο χώρο της οµορφιάς, η Avon σας παρέχει την αξιοπιστία ενός µεγάλου 

ονόµατος, ευρεία διαφήµιση των προϊόντων της στην αγορά, συνεργασίες µε 

σηµαντικές προσωπικότητες και τη γνώση που κάνει την πώληση εύκολη και 

ευχάριστη σαν παιχνίδι. Η Avon αποτελεί το κοινό σηµείο αναφοράς για την επιτυχία 

εκατοµµυρίων Αντιπροσώπων στον κόσµο, κάθε ηλικίας, κουλτούρας και διαδροµής 

στη ζωή τους. 

 

 

Στην Αvοn µπορείτε να ζείτε τη ζωή µε τους δικούς σας όρους. Μπορείτε να 

απολαµβάνετε όχι µόνο µία νέα συνεργασία, αλλά να απολαµβάνετε ένα νέο τρόπο 

ζωής. 

 

 

Περισσότερα από 5 εκατοµµύρια Αντιπρόσωποι παγκοσµίως απολαµβάνουν τα 

παρακάτω προνόµια – γιατί όχι και εσείς;  

 

• Μπορείτε να ξεκινήσετε τη συνεργασία σας µε την Avon, χωρίς κεφάλαιο. 

 

• Επιλέγετε εσείς τις ώρες που θα ασχοληθείτε. 

 

• Μπορείτε να προωθείτε τα προϊόντα Avon από το σπίτι σας, χωρίς κόπο, εύκολα και 

ευχάριστα. 

 

• ∆ε χρειάζεται να έχετε απόθεµα προϊόντων. Εάν θέλετε να πουλάτε σε πελάτες σας, 

επικεντρωθείτε στα προϊόντα που σας παραγγέλνουν και µιλάτε για τις ευκαιρίες της 
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Avon για γρήγορη επιτυχία. 

 

• Εκµεταλλευτείτε τις µεγάλες δυνατότητες κερδών και ανάπτυξης – Πουλήστε και 

µοιραστείτε την ευκαιρία της Avon µε τα άτοµα που προσεγγίζετε και καθοδηγήστε 

τα, ώστε να επιτύχετε υψηλότερα κέρδη*. 

 

• Απολαύστε τα αποκλειστικά προνόµια της Avon – ευκαιρίες ανάπτυξης και 

προγράµµατα δώρων, εκπαιδευτικά σεµινάρια και πολλά άλλα. 

 

• Έχετε τη δυνατότητα να κερδίσετε περισσότερα χρήµατα εύκολα, ευχάριστα και 

χωρίς κάποια επένδυση. 

 

 

* Τα κέρδη καθορίζονται στον Οδηγό "Υποδεχθείτε ένα καινούργιο αύριο" σύµφωνα 

µε την εκάστοτε πολιτική της εταιρίας. Τον Οδηγό αυτό µαζί µε όλο το έντυπο υλικό 

που χρειάζεστε κατά την έναρξη της συνεργασίας σας µε την Avon, θα λάβετε στην 

πρώτη συνάντησή σας µε τη ∆ιευθύντρια της περιοχής σας ή τη Sales Leader. 

 

 

 

 

3.5 Καριέρα στην AVON 

 

 

Η Avon αποτελεί την µεγαλύτερη εταιρία απευθείας πώλησης στον κόσµο. 

Με έτος ίδρυσης το 1886 από τον David McConnell στις Ηνωµένες Πολιτείες, 

σήµερα η Avon δραστηριοποιείται σε πάνω από 100 χώρες παγκοσµίως, µέσα από 

ένα άρτια εκπαιδευµένο δίκτυο σχεδόν 6 εκατοµµυρίων γυναικών που εξυπηρετούν 

περισσότερους από 300 εκατοµµύρια καταναλωτές. 
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Η Avon εκπροσωπείται στην ελληνική αγορά  από το 1988, ενώ από το Μάρτιο του 

2001 έγινε 100% θυγατρική εταιρία της πολυεθνικής AVON  Products Inc., 

σηµειώνοντας εντυπωσιακή ανάπτυξη που της έδωσε το µεγαλύτερο µερίδιο στην 

ελληνική αγορά. Στην αγορά τα προϊόντα της AVON διακινούνται µέσω από τους 

Αντιπροσώπους της. 

Η Avon αποτελεί τη Νούµερο 1 "Επιλογή" τόσο για τα προϊόντα της όσο και για τις 

επαγγελµατικές ευκαιρίες που προσφέρει. 

Το 2009, για µία ακόµη χρονιά η Avon κατέλαβε περίοπτη θέση (10 θέσεις πιο πάνω 

από το 2008) στη λίστα µε τις µεγαλύτερες επιχειρήσεις των  Η.Π.Α. "Fortune 500", 

σύµφωνα µε το έγκυρο οικονοµικό περιοδικό των Fortune.. 

 

 

 

3.6 Εργασιακό περιβάλλον της Avon 

Η συνολική λειτουργία και η ποιότητα των προϊόντων και υπηρεσιών µας είναι 

βασισµένη στο ανθρώπινο δυναµικό. Το επίκεντρο της επιχειρηµατικής φιλοσοφία 

µας είναι η "επιλογή" και η "ίση ευκαιρία"  σε όλους τους εργαζοµένους. Η 

φιλοσοφία µας αυτή συµπληρώνεται  από την δέσµευση µας για παροχή προνοµίων 

και την υιοθέτηση πολιτικών που δεν αποµακρύνουν από την οικογένεια και 

επιτρέπουν σε όλους µια ισορροπηµένη προσωπική ζωή. 

  

Στους εργαζόµενους της η Avon προσφέρει σύγχρονο περιβάλλον εργασίας µε όλα τα 

απαραίτητα µέσα για την πραγµατοποίηση της εργασίας, ανταγωνιστικό πακέτο 

αποδοχών, Ιατροφαρµακευτική περίθαλψη και ασφάλεια ζωής και εκπτώσεις σε όλα 

τα προϊόντα Avon. Αναγνωρίζει την  συµβολή τους στην κερδοφορία της εταιρίας µε 

σύστηµα bonus και παρέχει ευκαιρίες εκπαίδευσης αλλά και δυνατότητες ανάπτυξης 

τόσο στην AVON Greece όσο και στο εξωτερικό. 
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4. Forever Living 

 

 

 

4.1 Το Όνειρό σας, ο Στόχος Μας ! 

 

 

 

Για περισσότερα από 30 χρόνια, η Forever Living Products έχει αφοσιωθεί στην 

αναζήτηση των άριστων για την Υγεία και την Οµορφιά Φυσικών Πηγών, για να τις 

µοιράζεται µε ολόκληρο τον κόσµο. Το 1978 που ιδρύθηκε η FOREVER, 

ξαναέγραψε το βιβλίο της ιστορίας για το πως µπορούµε να βάλουµε τις καλύτερες 

πηγές της φύσης να δουλέψουν για εσάς. Η ολοκληρωµένη µας σειρά από χυµούς 

Αλόης Βέρα, προϊόντα περιποίησης δέρµατος και καλλυντικά, σας προσφέρουν τις 

αξιοθαύµαστες ιδιότητες της αλόης σε ολόκληρο το σώµα σας. Αν προσθέσετε και 

την ολοκληρωµένη σειρά συµπληρωµάτων διατροφής και τα προϊόντα µέλισσας, 

έχετε ένα πλήρες σύστηµα φυσικής ενίσχυσης της υγείας και οµορφιάς. 

 

 

 

Σήµερα, η FOREVER είναι µια τεράστια εταιρεία, που δραστηριοποιείται σε πάνω 

από 130 χώρες, αναγνωρισµένη ως ο µεγαλύτερος καλλιεργητής, παραγωγός και 

διανοµέας Αλόης Βέρα στον κόσµο. Από τα Κεντρικά Γραφεία της εταιρείας, που 

βρίσκονται στο Scottsdale στην Αριζόνα, ο Πρόεδρος και ∆ιευθύνων Σύµβουλος, Rex 

Maughan, διευθύνει τις δραστηριότητες της εταιρείας σε παγκόσµια κλίµακα. Πάνω 

από 9 εκατοµµύρια συνεργάτες απολαµβάνουν την υποστήριξη και την αφοσίωση της 

εταιρείας, που τους οδηγεί σε µια υγιέστερη και 
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4.2 Η Ιστορία της Εταιρείας 

 

 

Η ιστορία της Forever Living Products ξεκινά µε έναν άνθρωπο και ένα φιλόδοξο 

όνειρο. Για χρόνια, ο Rex Maughan επεδίωκε να βρει κάποια επιχειρηµατική ιδέα, µε 

την οποία θα µπορούσε να συνδυάσει τους δυο µεγαλύτερους σκοπούς της ζωής του: 

την καλύτερη υγεία και την οικονοµική ανεξαρτησία. Το 1978, βρήκε τελικά αυτό 

που αναζητούσε και κάλεσε 43 άτοµα να πάρουν µέρος στην πρώτη συνάντηση της 

Forever Living Products στην Αριζόνα. Από αυτό και µόνο το γεγονός, ξεκίνησε ένα 

ταξίδι, που θα οδηγούσε σε µια επιχειρηµατική επιτυχία, που δεν θα µπορούσε ποτέ 

κανείς να φανταστεί. 

 

 

Αυτό που κατάλαβαν ο Rex και οι πρώτοι συνεργάτες της Forever, ήταν ότι πολλοί 

άνθρωποι αναζητούσαν τα ίδια ακριβώς πράγµατα µε αυτούς. Ο κόσµος είχε πια 

κουραστεί να ακούει τις ίδιες παραδοσιακές συνταγές για το πώς να αισθάνεται 

καλύτερα. Αναζητούσαν νέες, φυσικές εναλλακτικές λύσεις για τη βελτίωση της 

υγείας τους. Και για πολλούς, η βελτίωση της υγείας ήταν µόνο η αρχή. Αυτό που 

ανακάλυψαν, ήταν µια ευκαιρία για καλύτερη διαχείριση χρόνου και εισοδήµατος. 

 

 

Η Forever Living Products γρήγορα εξελίχτηκε, από το όνειρο ενός ανθρώπου, στο 

όνειρο εκατοµµυρίων. Το εύρος των προϊόντων µας και η απλότητα του συστήµατος 

της επιχείρησης, σήµαιναν ότι, οποιοσδήποτε το επιθυµούσε, είχε τη δυνατότητα να 

βελτιώσει την ποιότητα της ζωής του. Κάποιοι ξεκίνησαν σαν πελάτες, αναζητώντας 
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καλύτερα προϊόντα υγείας, αλλά σύντοµα εξελίχθηκαν από ικανοποιηµένους πελάτες 

σε επαγγελµατίες της Forever. Άλλοι είδαν την επιχειρηµατική ευκαιρία αµέσως κι 

άρχισαν να δηµιουργούν µια επιτυχηµένη επιχείρηση. Η επιτυχία τους έγινε 

µεγαλύτερη καθώς βοηθούσαν άλλους να γίνουν υγιέστεροι και πλουσιότεροι. 

Σήµερα, 30 χρόνια µετά, η Forever έχει πάνω από 9 εκατοµµύρια συνεργάτες, σε 

πάνω από 130 χώρες σε ολόκληρο τον κόσµο, µε συνολικό τζίρο το 2008, 2,1 

δισεκατοµµύρια δολάρια. 

 

 

 

 

Rex Maughan 

Πρόεδρος του ∆ιοικητικού Συµβουλίου και ∆ιευθύνων Σύµβουλος της Forever 

Living Products International, Inc. 

 

 

 

O Rex Maughan, µε πάνω από 40 χρόνια εµπνευσµένης καθοδήγησης και σωστής 

διοίκησης, έχει αφιερώσει τη ζωή του στο να βοηθά τους ανθρώπους να επιτύχουν 

τους στόχους τους. Απόφοιτος του πανεπιστηµίου ASU Business School, ο Rex έχει 

δηµιουργήσει σήµερα έναν παγκόσµιο όµιλο εταιριών, τη FOREVER, της οποίας 

ηγείται µε την ιδιότητα του Πρόεδρου του ∆ιοικητικού Συµβουλίου, και του 

∆ιευθύνοντα Συµβούλου. Η FOREVER είναι ένας όµιλος µε ευρύ κύκλο 

δραστηριοτήτων που καλύπτει τοµείς όπως: πωλήσεις, καλλιέργειες, παρασκευή 

προϊόντων, κτηνοτροφία, αλλά και φιλανθρωπίες. 
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Από το γάµο του µε τη Ruth, απέκτησε 3 παιδιά και 12 εγγόνια. Κατάφερε να 

διακριθεί σε διάφορους τοµείς, ενώ αξίζει να σηµειωθεί η συµβολή του για τη 

διάσωση των τροπικών δασών του Νοτίου Ειρηνικού , για την οποία µάλιστα του 

απονεµήθηκε ο τίτλος του Αρχηγού Tilafaiga. 

 

Οταν ο Rex υπηρέτησε σαν ιεραπόστολος στα νησιά Σαµόα στον Νότιο Ειρηνικό, 

εκεί πρωτοεµπνεύσθηκε απο τον συγγραφέα Robert Louis Stevenson, που πέρασε τα 

τελευταία χρόνια της ζωής του εκεί. Ανέπτυξε τόσο µεγάλο σεβασµό για τους 

κατοίκους της Σαµόα και τον τόπο τους, ώστε µερικές δεκαετίες αργότερα, ιδρύσαµε 

το Μουσείο Robert Louis Stevenson και το Ίρυµα Συντήρησης και Αποκατάστασης 

τηε αγροικίας του Stevenson που υπάρχει απο το 1890 στην Απια της Σαµόα. 

Σήµερα, το Μουσείο αποτελεί πόλο έλξης για τουρίστες, ντόπιους επισκέπτες και 

µαθητές. 

 

Για 13 χρόνια, ο Rex Maughan, διατέλεσε Αντιπρόεδρος της Webb Corporation, και 

της Realty & Management Company, όπου διαχειρίστηκε ένα χαρτοφυλάκιο άνω των 

100 εκατ. δολαρίων ακίνητης περιουσίας σε όλες τις Η.Π.Α. Επιπλέον, ανέλαβε τη 

διοίκηση των τουριστικών µαρίνων στις λίµνες Powel, Mead και Mohave στην 

Αριζόνα και τη Νεβάδα. 

 

 

Ως ∆ιευθύνων Σύµβουλος της Mayer Central Building Corporation, ο Rex επέδειξε 

τις εξαιρετικές του ικανότητες σε ό,τι έχει να κάνει µε τη χρονοµίσθωση, διαχείριση 

και διοίκηση ακίνητης περιουσίας έχοντας στην ευθύνη του ένα χαρτοφυλάκιο 50 

εκατ. δολαρίων που περιελάµβανε ξενοδοχεία, συγκροτήµατα κατοικιών και 

επαγγελµατικών χώρων στην Αριζόνα και τη Νέα Υόρκη. Από το Ινστιτούτο 
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∆ιαχείρισης Ακίνητης Περιουσίας απέκτησε την πιστοποίηση του διαχειριστή 

ακίνητης περιουσίας (Certified Property Manager). 

 

Ο Rex είναι απόφοιτος της Σχολής ∆ιοίκησης Επιχειρήσεων του Πανεπιστηµίου της 

Αριζόνα(ASU Business School), ενώ έχει ολοκληρώσει µε επιτυχία µεταπτυχιακές 

σπουδές µε αντικείµενο την ακίνητη περιουσία, τη φορολογία, τον εσωτερικό έλεγχο 

και τις συγχωνεύσεις εταιρειών. Τόσο για τα επιτεύγµατά του στον τοµέα των 

επιχειρήσεων, αλλά και για τη συνολική προσφορά του στο κοινωνικό σύνολο, 

ανακηρύχθηκε επίτιµος ∆ιδάκτωρ Ανθρωπιστικής Γραµµατείας. 

 

Ο Rex περιγράφει τον εαυτό του ως «ένα αυτοδηµιούργητο, σκληρά εργαζόµενο και 

ευφυή άνθρωπο, που αγαπά τους συνάνθρωπους του και ιδιαίτερα τους ευεργέτες.» 

Για την επιτυχία λέει ότι είναι: «να έχεις όραµα, να δουλεύεις σκληρά, να προσφέρεις 

ολοκληρωµένα προϊόντα και υπηρεσίες, να µην έχεις χρέος και να διακατέχεσαι από 

οµαδικό πνεύµα.» 

 

 

4.3 Ιστορικό εταιρείας 

 

 

 

 

 

Ακόµα ψηλότερα το '04! 2004 

    ΕΤΗΣΙΕΣ ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

 

ΞΕΠΕΡΝΟΥΝ ΤΑ 2 ∆ΙΣ. ∆ΟΛΛΑΡΙΑ! 2003 

    ΕΤΗΣΙΕΣ ΠΩΛΗΣΕΙΣ 
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ΞΕΠΕΡΝΟΥΝ ΤΑ 1.77 ∆ΙΣ. ∆ΟΛΛΑΡΙΑ! 2002 

    EΤΗΣΙΕΣ ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

 

ΞΕΠΕΡΝΟΥΝ ΤΑ 1.3 ∆ΙΣ. ∆ΟΛΛΑΡΙΑ! 2001 

    Foreverliving.com 

 

Εναρξη ιστοσελίδας 2000 

      1999 

    Οι ιδιόκτητες φυτείες στη 

 

∆οµινικανή ∆ηµοκρατία επεκτείνονται σε 50,000 στρέµµατα. 

EΤΗΣΙΕΣ ΠΩΛΗΣΕΙΣ ΞΕΠΕΡΝΟΥΝ ΤΑ 1 ∆ΙΣ. ∆ΟΛΛΑΡΙΑ! 1998 

    Παρουσιάζεται η νέα σειρά 

 

µακιγιάζ Sonya 1997 

      1996 

    H FLP αγοράζει νέα κεντρικά 

 

γραφεία στο Scottsdale, Arizona εκτάσεως 8,400 τ.µ. 1995 

      1994 

      1993 

    Nέοι αποθηκευτικοί χώροι της  

 

Aloe Vera of America προστίθενται στο Mission, Texas 

EΤΗΣΙΕΣ ΠΩΛΗΣΕΙΣ ΞΕΠΕΡΝΟΥΝ ΤΑ 500 ΕΚΑΤ. ∆ΟΛΛΑΡΙΑ! 1992 

    Αγοράζονται φυτείες Αλόης 

 

Βέρα στήν ∆οµινικανή ∆ηµοκρατία. 1991 

    Η θυγατρική εταιρεία Forever 

 

Resorts αγοράζει την γνωστή φάρµα Southfork Ranch. 1990 

    Η FLP παρουσιάζει το 
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απορρυπαντικό Aloe MPD. 1989 

      1988 

      1987 

    Η FLP παρουσιάζει την νέα 

σειρά περιποίησης προσώπου Aloe Fleur de Jouvence 1986 

    Η FLP παρουσιάζει το νέο 

διατροφικό συµπλήρωµα Nature-Min 1985 

    H FLP αναγνωρίζεται ως η 

 

πρώτη Εταιρεία που λαµβάνει την σφραγίδα έγκρισης του International Aloe Science 

Council για την αγνότητα και περιεκτικότητα των προϊοντων της 

EΤΗΣΙΕΣ ΠΩΛΗΣΕΙΣ ΞΕΠΕΝΡΟΥΝ ΤΑ 100 ΕΚΑΤ. ∆ΟΛΛΑΡΙΑ! 1984 

      1983 

    Η FLP αγοράζει την 

 

 

µελισσοκοµική Εταιρεία Robson Bee Products - Τα προϊοντα µέλισσας 

παρουσιάζονται. Η FLP ανοίγει τα νέα κεντρικά γραφεία της στο Tempe, Arizona. 

1982 

    Ο Χυµός Aloe Vera Gel 

 

 

λαµβάνει την σφραγίδα έγγρισης Kosher. H FLP παρουσιάζει τα νέα προϊόντα 

προσωπικής φροντίδας. 

ΤΟΝ ΙΟΥΝΙΟ, Η ΠΡΩΤΗ ΜΕΡΑ ΜΕ ΠΩΛΗΣΕΙΣ ΕΝΟΣ ΕΚΑΤ. ∆ΟΛΛΑΡΙΩΝ! 

1981 

    Αγοράζονται εγκαταστάσεις 

 

 

παραγωγής της Aloe Vera of America στο Texas. 

Mάρτιος 1980- ΠΡΩΤΟΣ ΜΗΝΑΣ 

ΠΟΥ ΟΙ ΠΩΛΗΣΕΙΣ ΞΕΠΕΡΝΟΥΝ ΤΟ ΕΝΑ ΕΚΑΤ. ∆ΟΛΛΑΡΙΑ! 1980 

    Tα πρώτα κεντρικά γραφεία 
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αγοράζονται στο Tempe, Arizona. Αγοράζονται οι πρώτες φυτείες Αλόης Βέρα στο 

Texas.  

ΕΤΗΣΙΕΣ ΠΩΛΗΣΕΙΣ ΞΕΠΕΡΝΟΥΝ ΤΑ 9 ΕΚΑΤ. ∆ΟΛΛΑΡΙΑ! 1979 

    Η FLP επεκτείνεται σε όλη την 

 

 

Αµερική Παρουσιάζεται το προϊόν Activator.  

ΕΤΗΣΙΕΣ ΠΩΛΗΣΕΙΣ ΞΕΠΕΡΝΟΥΝ ΤΟ ΕΝΑ ΕΚΑΤ. ∆ΟΛΛΑΡΙΑ! 1978 

    Μαϊος '79 - Εγκαίνια 

 

 

Εταιρείας 

στο Phoenix, Arizona 

Η FLP παρουσίαζει τον Χυµό Aloe Vera Gel,  

Αloe Vera Gelly και Lotion στίς περισσότερες ∆υτικές Πολιτείες της Αµερικής. 

 

 

4.4 Oι αρχές του ∆ικτυακού Marketing (MLM) για την forever living 

 

 

 

To MLM (Multi Level Marketing) δηλαδή το ∆ικτυακό Marketing, είναι ένας τρόπος 

διακίνησης προϊόντων, που βοηθάει τα άτοµα να αποκτήσουν εισόδηµα κάτω από 

ελαστικές προϋποθέσεις εργασίας, όπως, δουλεύοντας λίγες ώρες ή ένα πλήρες 

ωράριο, προκειµένου να δηµιουργήσουν τη δική τους επιχείρηση. 

 

Υπάρχουν πολλές εταιρείες που προσφέρουν ευκαιρίες για ανάπτυξη µέσω 

∆ικτυακού Marketing, αλλά πολύ λίγες από αυτές είναι καταξιωµένες και έχουν 

αποδείξει την µεγάλη τους σταθερότητα στο χρόνο. Η Forever Living Products είναι 

σε αυτόν τον χώρο 27 χρόνια και έχει αποδείξει την άριστη ποιότητα των προϊόντων 

της, καθώς και το επιτυχηµένο της Marketing Plan, σε πάνω από 8 εκατοµµύρια 

Συνεργάτες της σε παγκόσµια κλίµακα. 
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Σας παραθέτουµε την παρακάτω λίστα για να σας καθοδηγήσει να βρείτε αυτό που 

ψάχνετε στο χώρο του ∆ικτυακού Marketing: 

 

 

 

Τα Σηµεία ενός Καλού Συστήµατος ∆ικτυακού Marketing 

 

Ποιοτικά Προϊόντα - Mια καλή σειρά προϊόντων είναι ένα από τα πιο σηµαντικά 

στοιχεία που κάνει µια επιχείρηση να διαφέρει από τις άλλες. Είναι δύσκολο να είσαι 

αξιόπιστος, όταν την ίδια στιγµή που πουλάς φίλτρα νερού, πουλάς και παπούτσια. 

Μια εταιρεία πρέπει να έχει ποιοτικά προϊόντα που διατηρούν την φήµη τους 

ανεξάρτητα από την τιµή τους ή τα κίνητρα µε τα οποία προσφέρονται. Ψάξτε για τον 

αποδεδειγµένο ηγέτη της αγοράς. 

 

Όχι Προσπεράσµατα- Κανένας από το δίκτυό σου δεν θα µπορέσει ποτέ να σε 

ξεπεράσει, και να βρεθεί σε υψηλότερο επίπεδο από εσένα. Αν κάποιος Συνεργάτης 

του δικτύου σου κάνει πολλές αγορές, τότε αυτόµατα ανεβάζουν κι εσένα στο 

επόµενο επίπεδο. Ψάξτε για εκείνο το Σύστηµα Marketing που έχει φτιαχτεί για να 

επιβραβεύει εκείνους που βάζουν στην οµάδα τους ανερχόµενα αστέρια. 

 

 

∆εν χάνεις τη θέση σου - O Συνεργάτης που µένει ανενεργός, δηλαδή εκτός 

πωλήσεων, ποτέ δεν υποβιβάζεται ή χάνει τη θέση του. Από τη στιγµή που κάποιος 

ανεβαίνει σε συγκεκριµένο επίπεδο, µπορεί να παραµείνει εκεί. Ένα καλό Σύστηµα 

Marketing σε αφήνει να ξεκουραστείς αν το χρειάζεσαι. 

 

Απόδοση Μπόνους στη Λιανική Τιµή του Προϊόντος - Τα Μπόνους πρέπει να 

βασίζονται στις λιανικές τιµές των προϊόντων και όχι στην χονδρική τιµή που 

αγοράζουν οι Συνεργάτες. Αυτό σηµαίνει περισσότερα χρήµατα στον Συνεργάτη. 

 

Αποδεδειγµένη Οικονοµική Σταθερότητα - Μια συνεχόµενα σταθερή ανάπτυξη 

αποτελεί πάντα ένα σηµάδι για µια εταιρεία µε καλό ∆ικτυακό Marketing. Είναι πολύ 

χρήσιµο να γνωρίζουµε την οικονοµική κατάσταση της εταιρείας. Πάντα να 

αναζητάτε το διάγραµµα ανάπτυξης της εταιρείας, τα νούµερα πωλήσεων και τους 
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µελλοντικούς στόχους της. Επίσης, δείτε το ιστορικό των πωλήσεων καθ’ όλη τη 

διάρκεια ζωής της εταιρείας. 

 

5 χρόνια Ελάχιστη Εµπειρία στο Χώρο - Ένα καλά καθιερωµένο Σύστηµα 

∆ικτυακού Marketing θα πρέπει να έχει εµπειρία τουλάχιστον πέντε χρόνων και 

σταθερή ανάπτυξη κατά τη διάρκεια λειτουργίας της. Ένα καλά στηµένο MLM θα 

αντέξει τους πρώτους κρίσιµους 18 µήνες, µε σταθερή διοίκηση, και δυνατό Σύστηµα 

Marketing, δυναµικούς συνεργάτες και ποιοτικά προϊόντα. 

 

Πολλαπλές Ευκαιρίες για Αύξηση Εισοδήµατος - Mαζί µε τις ποικίλες ευκαιρίες 

αύξησης εισοδήµατος που προσφέρονται στον συνεργάτη, υπάρχει ακόµα και το 

πλεονέκτηµα ότι µπορείς να δουλεύεις λίγες ώρες (µερική απασχόληση) ή πλήρες 

ωράριο ακόµα και από το σπίτι. Βασικό πλεονέκτηµα για όσους ασχολούνται µε το 

∆ικτυακό Marketing, είναι το γεγονός ότι µπορείτε να πολλαπλασιάσετε τις ευκαιρίες 

για να βγάλετε περισσότερα χρήµατα. Καθώς ψάχνετε για ένα καλό MLM, κοιτάξτε 

να προσφέρει το δικαίωµα για πρόσθετα µπόνους, όπως και αυτό από την συµµετοχή 

στα κέρδη (profit share), µπόνους ηγεσίας και άλλα. 

 

Καταναλωτικά Προϊόντα - Προϊόντα που καταναλώνονται εύκολα και καθηµερινά, 

είναι ιδανικά για µια δικτυακή επιχείρηση, αφού εύκολα µπορείτε να δηµιουργήσετε 

πιστούς πελάτες που θέλουν να αγοράζουν συστηµατικά αυτά τα προϊόντα. 

Ευχαριστηµένοι και τακτικοί πελάτες, είναι η βάση για µια επιτυχηµένη επιχείρηση 

στο ∆ικτυακό Marketing. Και αυτό µπορεί µόνο να βασιστεί πάνω σε ποιοτικά 

προϊόντα. Για παράδειγµα, είναι πολύ δύσκολο να εκπροσωπείς µια εταιρεία που 

πουλάει συναγερµούς για το σπίτι. 

 

 

∆ίκτυο Εκτεταµένης Υποστήριξης - Ένα δίκτυο εκτεταµένης υποστήριξης παίζει 

πολύ κρίσιµο ρόλο στην επιτυχία της επιχείρησης µε MLM. Αυτό σηµαίνει, καλή 

εξυπηρέτηση συνεργατών, εκπαιδευτικά σεµινάρια, επιπλέον κίνητρα ή γενικότερα, 

ευκαιρίες για καλύτερη ανάπτυξη της επιχείρησής του. Η δική σας επιτυχία 

αντιπροσωπεύει την επιτυχία της εταιρείας, εποµένως, το σύστηµα υποστήριξης θα 

πρέπει να βασίζεται σε αυτή την ιδέα. 
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∆ιεθνής Παρουσία - Μια εταιρεία που λειτουργεί σε παγκόσµιο επίπεδο, δείχνει 

ανάπτυξη, αξιοπιστία και ποιοτικά προϊόντα. Αυτό οφείλεται και στην τεράστια πείρα 

της εταιρείας στο χώρο. Οι περισσότερες εταιρείες που δραστηριοποιούνται διεθνώς 

έχουν επιδείξει σταθερότητα και έχουν αποκτήσει πλούσια εµπειρία. 

 

 

 

 

 

Aλόη Βέρα 

 

 

 

Για πολλούς αιώνες, διάφοροι πολιτισµοί στον κόσµο έχουν χρησιµοποιήσει την 

αλόη βέρα για τα ευεργετικά της οφέλη. Το θαυµατουργό ζελέ που βρίσκεται µέσα 

στο φύλλο της αλόης, περιέχει πάνω από 75 θρεπτικά συστατικά και πάνω από 200 

άλλα συστατικά, που περιλαµβάνουν 20 µέταλλα, 18 αµινοξέα και 12 βιταµίνες. Η 

πιο θρεπτική αλόη είναι η Aloe Barbadensis Miller, η µοναδική ποικιλία που 

χρησιµοποιούµε στα προϊόντα µας. Η δική µας φυσική, πατενταρισµένη διαδικασία 

σταθεροποίησης, επιτρέπει στην αλόη µας να φτάνει στους καταναλωτές στη φυσική 

της κατάσταση. Ήµασταν η πρώτη εταιρεία στον κόσµο που έλαβε την σφραγίδα 

γνησιότητας και αγνότητας από το International Aloe Council. 

 

 

 

 

5. TO ∆ΙΚΤΥΑΚΟ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ ΚΑΙ Η ΠΑΓΚΟΣΜΙΑ ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΚΡΙΣΗ 
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∆εν ξέρω αν το έχετε συνειδητοποιήσει ακόµη. Αυτή η οικονοµική κρίση που 

ξέσπασε, δεν είναι µια συνηθισµένη Τραπεζική ή Χρηµατιστηριακή κρίση. Είναι µια 

δοµική κρίση του οικονοµικού συστήµατος του παραδοσιακού εµπορίου, των 

παραδοσιακών επιχειρήσεων, του παραδοσιακού συστήµατος οργάνωσης. 

 

Είναι µια κρίση που αµφισβητεί τις παραδοσιακές δοµές όλης της µεταβιοµηχανικής 

εποχής. Μια κρίση που φτάνει στον πυρήνα της ίδιας της ανθρώπινης συνθήκης , 

αµφισβητώντας έννοιες που ήσαν τα θεµέλια του για 100 χρόνια  ισχύοντος 

παραδείγµατος 

• Η σταθερότητα εργασίας, κατέρρευσε. 

• Η υπόσχεση µιας σύνταξης σε ανταπόδοση της µισθωτής εργασίας ή της 

παραδοσιακής αυτοαπασχόλησης, κατέρρευσε. 

• Η ∆ύναµη του brand (δηλαδή της µάρκας) συνώνυµη µε τεράστιας  αξίας 

εµπορικά σήµατα και παγκόσµιας εµβέλειας επιχειρήσεις,κατέρρευσε. 

• Το σύστηµα του παραδοσιακού µάρκετινγκ που ξέκοβε τον καταναλωτή από 

τη διαδικασία παραγωγής και διανοµής, παρεµβάλλοντας πολλαπλά επίπεδα 

µεσαζόντων και µετακυλούσε το κόστος διαφήµισης , προώθησης, διανοµής 

στην τελική τιµή του προϊόντος, όχι µόνο καταρρέει αλλά από αυτά τα 

επίπεδα µεσαζόντων και εργαζοµένων για αυτούς, δηµιουργεί τις µεγαλύτερες 

στρατιές ανέργων. 

• Και µαζί µε την κατάρρευση αυτών, καταρρέουν και οι µύθοι των golden 

boys,των µάγων των επιχειρήσεων και της οικονοµίας, των "χαρισµατικών και 

των συνηθισµένων ανθρώπων". Καταρρέει ένας ολόκληρος κόσµος  

προτύπων, µοντέλων ,συµπεριφορών και συστηµάτων που ΠΕΡΙΟΡΙΖΕ τον 

άνθρωπο  από τις απεριόριστες δυνατότητες του, από την αξιοποίηση των 

ταλέντων του και από την διεκδίκηση αυτών που ΑΞΙΖΕΙ. 

Η κρίση στην οποία η Ελλάδα ούτε καν έχει εισέλθει ακόµη (Οκτώβριος 2008), θα 

διαρκέσει από 5-10 χρόνια (αισιόδοξο και µη αισιόδοξο σενάριο). Σε αυτή την 

µεταβατική εποχή θα συµβούν κοσµογονικές αλλαγές  στα ΠΑΝΤΑ. Η µετάβαση δεν 

θα είναι εύκολη ούτε χωρίς θυσίες και θύµατα. 

 

Όµως η πλέον ∆ΟΜΙΚΗ και συντριπτική αλλαγή στον τοµέα του εµπορίου θα είναι η 
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ΑΛΛΑΓΗ του µοντέλου του. Το παραδοσιακό µάρκετινγκ πέθανε. Το κλείσιµο 

εταιριών που ξέραµε σαν πολύ δυνατά brands έχει γίνει πια συνηθισµένη είδηση των 

δελτίων ειδήσεων. 

 

∆ύο πυλώνες θα χαρακτηρίσουν τη ΝΕΑ οργάνωση του εµπορίου . Το Internet 

(∆ιαδικτυακό ) µάρκετινγκ και το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ. Και φυσικά οι λύσεις που 

θα συνδυάζουν και τα δύο θα είναι οι πιο ισχυρές. Πολλές εταιρίες του παραδοσιακού 

εµπορίου ήδη µελετούν να αναπτύξουν το δικτυακό µάρκετινγκ σαν εναλλακτικό 

κανάλι διανοµής. Όµως το νέο δεν µπορεί να αναπτυχθεί σε ένα νεκρό οργανισµό. 

Και αυτή είναι η ανοησία τους .Θα αναγκαστούν να επιλέξουν. Και έχοντας δοµήσει 

όλη τη λειτουργία τους στο παραδοσιακό µάρκετινγκ , µε τα πολλαπλά επίπεδα 

µεσαζόντων  και τα πολυδάπανα οργανογράµµατα ακριβοπληρωµένων στελεχών, 

είναι καταδικασµένες να σαµποταριστεί αυτή η πρωτοβουλία τους από την ίδια τη 

"σάρκα τους". Είναι αναπόφευκτο. 

 

Οι ανεξάρτητοι επιχειρηµατίες δικτυακού µάρκετινγκ θα αποτελέσουν ένα δυναµικό 

κανάλι διανοµής προϊόντων και υπηρεσιών. Απλά λόγω της ΦΥΣΗΣ του 

∆ικτυακού Μάρκετινγκ. Γιατί το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ δεν είναι απλά ο ταχύτερα 

αναπτυσσόµενος ΤΡΟΠΟΣ (µέσο, κανάλι) διανοµής προϊόντων και υπηρεσιών στον 

κόσµο, αλλά και ο µοναδικός που αποτελεί ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΗ ΕΥΚΑΙΡΙΑ για 

όποιον έχει την θέληση και την δέσµευση να δηµιουργήσει µια ∆ΙΚΗ του ΝΕΟΥ 

ΤΥΠΟΥ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ. Μια επιχείρηση ΧΩΡΙΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΟ ΡΙΣΚΟ, και 

µε ελάχιστα κόστη ξεκινήµατος και λειτουργίας. 

 

Η Επιχείρηση ∆ικτυακού Μάρκετινγκ αποτελεί µια πιο αξιόπιστη λύση από το 

franchising . Έχει όλα τα πλεονεκτήµατα που γνωρίζουµε στις επιχειρήσεις 

franchising ,χωρίς τα µειονεκτήµατα που βασικά είναι το υψηλός κόστος απόκτησης 

της άδειας, η διαρκής πληρωµή δικαιωµάτων και το υψηλό κόστος λειτουργίας. 

 

Σε αυτή τη νέα πραγµατικότητα υπάρχουν πράγµατα- συνθήκες- που πρέπει να 

διαµορφωθούν ώστε να αποτελέσουν πολλαπλασιαστή αυτής της τάσης.Οι 

προϋποθέσεις αυτής τς υγιούς µετάβασης που  αφορούν στον καταναλωτή .,ώστε να 

σιγουρευθεί πως η επιλογή εταιρίας δικτυακού µάρκετινγκ και γραµµής αναδοχής 

είναι οι σωστές, είναι οι πιο κρίσιµες σε αυτή τη φάση. 



 
165 

 

 

Για πρώτη φορά έχει ο καθένας - ασχέτου µόρφωσης, χρώµατος, γλώσσας, 

εθνότητας- την ευκαιρία να αξιοποιήσει το δικτυακό µάρκετινγκ ως µέσο διανοµής 

προϊόντων και υπηρεσιών -µε όφελος να αγοράζει σε τιµές χονδρικής και να κάνει 

πια την κατανάλωση του παραγωγική- αναπτύσσοντας παράλληλα και την 

επιχειρηµατική του διάσταση, δηλαδή προωθώντας τα προϊόντα/ υπηρεσίες  µε την 

µέθοδο του δικτυακού µάρκετινγκ αποκτώντας έτσι  πρόσβαση σε παθητικό 

εισόδηµα  εισόδηµα το οποίο παράγεται χωρίς την φυσική του παρουσία, οικονοµικά 

δικαιώµατα δηλαδή).Η δυνατότητα είναι πράγµατι καταπληκτική και µοναδική. 

 

Οι καταναλωτές που ενδιαφέρονται να εξερευνήσουν αυτή τη Νέου Τύπου 

Επιχείρηση θα πρέπει να το κάνουν ανατρέποντας πολλά από τα παραδοσιακά τους 

πιστεύω,όπως: 

• Να µην προσπαθούν να αναλύσουν µια δικτυακή επιχείρηση µε τον τρόπο 

που είχαν µάθει να αναλύουν µία παραδοσιακή επιχείρηση. Είναι εντελώς 

διαφορετικά πράγµατα. Άλλα τα κέντρα κέρδους, άλλος ο µηχανισµός 

ανάπτυξης άλλη η έννοια και ο τρόπος υπολογισµού της καθαρής αξίας και 

του ενεργητικού,κλπ. ΑΛΛΟΙ ΟΙ ΚΑΝΟΝΕΣ. Είναι σαν να προσπαθούν να 

καταλάβουν το χόκεϊ επί πάγου , συγκρίνοντας το µε τις αναλογίες του 

ποδοσφαίρου. Και αυτά βλέπετε είναι οµαδικά αθλήµατα, όµως δεν έχουν 

καµία σχέση µεταξύ τους. 

• Να καταλαβαίνουν τις έννοιες του ανατοκισµού , του πολλαπλασιασµού 

χρόνου και εισοδήµατος και του επιχειρηµατικού µοντέλου. Αλλιώς επίσης 

θα υποτιµήσουν την ενσωµατωµένη αξία της ιδέας της Νέου Τύπου 

Επιχείρησης του ∆ικτυακού Μάρκετινγκ. 

• Να καταλάβουν ότι δοκιµάζοντας µια επιχείρηση δικτυακού µάρκετινγκ, 

δεν έχουν κανένα επιχειρηµατικό ρίσκο. ∆εν πρόκειται να χάσουν παρά λίγο 

από τον χρόνο που διέθεσαν. Όχι όµως χρήµατα. 

Εδώ όµως υπάρχει κάτι σηµαντικό. Όπως σε κάθε τι, έτσι και στις επιχειρήσεις που 

ονοµάζονται επιχειρήσεις ∆ικτυακού Μάρκετινγκ, δεν είσαι ότι δηλώσεις. Απλά 

δηλαδή δεν είναι όλες ίδιες. Και ο καθένας που θα ξεκίναγε κάτι νέο, σίγουρα θα 
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ήθελε να διαλέξει κάτι που πραγµατικά κάνει τη δουλειά που υπόσχεται. Τι πρέπει 

λοιπόν να ερευνήσει ένας καταναλωτής προκειµένου να ξεκινήσει µια εταιρία 

δικτυακού µάρκετινγκ; 

1. ΙΣΤΟΡΙΚΟ: Της εταιρίας και των στελεχών. Έχει σηµασία. Προσωπική µου 

πίστη είναι ότι µια εταιρία δικτυακού µάρκετινγκ που αποτελεί ευκαιρία, 

πρέπει να έχει ζωή τουλάχιστον 10 ετών -και αυτό να αποδεικνύεται. Σε αυτή 

τη δεκαετία έχουν δοκιµαστεί τα προϊόντα/ υπηρεσίες της, τα συστήµατα της, 

η αξία των προγραµµάτων αµοιβών της. 

2. ΑΞΙΑ ΠΡΟΪΟΝΤΩΝ ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ: Συνήθως τα προϊόντα και υπηρεσίες 

που παράγουν οι εταιρίες του δικτυακού µάρκετινγκ, έχουν πολύ καλή 

ποιότητα, σε πολλές περιπτώσεις αποτελούν καινοτοµίες για τον όλο κλάδο 

στον οποίο αναφέρονται, και οι τιµές τους είναι σωστές. Όµως αυτό για 

κάποιον που ερευνά ,είναι κάτι αποδείξιµο.  Πρέπει πριν ξεκινήσει 

συνεργασία να είναι απόλυτα σίγουρος ότι τα προϊόντα είναι εµπορεύσιµα. 

Και εννοώ απλά, η τιµή τους είναι τέτοια ώστε να µπορούν να προωθηθούν. 

Απλά δοκιµάζοντας κάποια από αυτά µπορεί να κάνει στον εαυτό του την 

ερώτηση: "Αν δεν ήµουν συνεργάτης αυτής της εταιρίας, θα αγόραζα αυτό το 

Προϊόν/ Υπηρεσία στην Λιανική του τιµή;" 

3. ΦΗΜΗ ΣΤΗΝ ΑΓΟΡΑ:Αν η εταιρία έχει ζωή 10 ετών , έχει ήδη 

δηµιουργήσει µαι φήµη -αυτή και οι συνεργάτες της- στην αγορά. Είναι 

σηµαντικό αυτό να το γνωρίζει κάποιος πριν συνεργασθεί. αφού θα το βρει 

µπροστά, είτε ως σύµµαχο ή ουδέτερο παράγοντα, είτε σαν εµπόδιο στην 

ανάπτυξη του. . 

4. ∆ΙΑΚΙΝΗΣΗ ΠΡΟΪΌΝΤΩΝ Ή ΥΠΗΡΕΣΙΩΝ:Η νοµοθεσία περί 

∆ικτυακού Μάρκετινγκ αποσαφηνίζει το διαχωρισµό του από τα παράνοµα 

σχήµατα οικονοµικής πυραµίδας. Οι εταιρίες δικτυακού µάρκετινγκ είναι 

νόµιµες επιχειρήσεις. ∆ιακινούν προϊόντα ή υπηρεσίες. Οι οικονοµικές 

πυραµίδες δεν διακινούν κάποιο προϊόν ή υπηρεσία. Απλά ο καθένας 

αµείβεται από τα χρήµατα που πληρώνει κάποιος που σύστησε για να µπει 

στην οικονοµική πυραµίδα. Κατά συνέπεια µια νόµιµη επιχείρηση δικτυακού 

µάρκετινγκ δεν αµείβει κάποιον συνεργάτη της για την εγγραφή συνεργατών -

αποσυνδεδεµένα από την κατανάλωση που αυτές οι νέες εγγραφές κάνουν. 
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5. ΣΑΦΗ ΣΥΣΤΗΜΑΤΑ ΑΜΟΙΒΩΝ: Ένα άλλο χαρακτηριστικό των νόµιµων 

δικτυακών επιχειρήσεων είναι η σαφήνεια στα συστήµατα αµοιβών. Πχ είναι 

σαφής η τιµή λιανικής και χονδρικής για κάθε προϊόν; Είναι σαφές πόσα 

χρήµατα θα λάβεις  µηνιαία αν διακινήσεις µια συγκεκριµένη ποσότητα σε 

αξία προϊόντων ή υπηρεσιών Εσύ και η  Οµάδα σου;.Αυτά αποτυπώνονται σε 

έντυπο που συνήθως ονοµάζεται Πολιτική της Εταιρίας. 

6. ΤΙ ΠΡΟΩΘΕΙ ΤΟ ΣΥΣΤΗΜΑ ΑΜΟΙΒΩΝ:Η ιδέα του δικτυακού 

µάρκετινγκ εµπεριέχει την µερική απασχόληση. Άρα θα πρέπει να µπορείς να 

κάνεις τη συγκεκριµένη δικτυακή επιχείρηση µε µερική απασχόληση. Έχει 

λοιπόν σηµασία να δεις από το σύστηµα αµοιβών αν υπάρχει ΠΙΕΣΗ και 

ΠΡΟΎΠΟΥΘΕΣΗ προσωπικών πωλήσεων ή συγκεκριµένου αριθµού νέων 

εγγραφών , προκειµένου να πάρεις τις αµοιβές που δηµιουργείς. Πρέπει να 

γνωρίζεις από τα πριν αν ΜΠΟΡΕΙΣ να κάνεις αυτή την επιχείρηση µε µερική 

απασχόληση. 

7. ΑΝ ΑΝΑΓΚΑΖΕΣΑΙ ΝΑ ΑΠΟΘΗΚΕΥΕΙΣ ΠΡΟΪΟΝΤΑ: Τότε κάτι δεν 

πάει καλά. Για παράδειγµα µια σωστή δικτυακή επιχείρηση µπορεί να 

ξεκινήσει µε αρχική αγορά προϊόντων το πολύ 50 ευρώ. Φυσικά η κάθε 

εταιρία έχει και επαγγελµατικά πακέτα ξεκινήµατος που σε πάνε απευθείας 

στη πρώτη βαθµίδα του προγράµµατος αµοιβών και κοστίζουν µέχρι 400 

ευρώ, όµως αυτό πρέπει να είναι στην δική σου  επιλογή. Αν ακούσεις για 

ξεκινήµατα που απαιτούν επενδύσεις ασυνήθεις , και πως αυτή είναι η 

µοναδική σου επιλογή,ψάξε περισσότερο. Αν επίσης διαπιστώσεις ότι από 

κάποιο επίπεδο αµοιβών (βαθµίδα του µάρκετινγκ ), µέρος των αµοιβών σου 

σου δίνεται σε προϊόντα, κάτι δεν πάει καλά. 

8. ΠΟΙΟΙ ΣΕ ΣΥΣΤΗΝΟΥΝ:Βασική αρχή λειτουργίας του δικτυακού 

µάρκετινγκ είναι η σύσταση. Εγγραφόµενος ως νέος συνεργάτης σε µια 

εταιρία δικτυακού µάρκετινγκ , στην αίτηση σου υπάρχει και το όνοµα αυτού 

που σε σύστησε, δηλαδή του αναδόχου σου (ή σπόνσορα ή χορηγού ή...).Και 

ξεκινώντας την επιχείρηση σου, από αυτόν και την δική του γραµµή αναδοχής 

θα έχεις την  οποία βοήθεια για να δηµιουργήσεις µια υγιή κερδοφόρα και 

διαρκώς αναπτυσσόµενη επιχείρηση. Είναι δηλαδή οι εν δυνάµει συνεταίροι 

σου. ∆εν θα πρέπει  λοιπόν να τους γνωρίσεις,να µάθεις το πως δουλεύουν , 

να ταιριάζει αυτός ο τρόπος µε εσένα; Αυτή είναι ίσως και η κρισιµότερη 

απόφαση που θα λάβεις, όµως συνήθως πολλοί είναι αυτοί που την παίρνουν 
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αψήφιστα. Και όταν το συνειδητοποιούν, έχουν χάσει -τουλάχιστον -πολύτιµο 

χρόνο. 

9. ΠΑΡΑΠΕΥΡΑ ΚΟΣΤΗ: Αν είναι υποχρεωτική η παρουσία σου σε µηνιαίες 

εκδηλώσεις, Συνεδριακά Σαββατοκύριακα, πρόγραµµα βιβλίων κλπ...., και αν 

αυτά σου δηµιουργούν ένα σταθερό µηνιαίο κόστος και είναι υποχρεωτική η 

παρακολούθηση τους, τότε πρώτον πρέπει να το υπολογίσεις στο λειτουργικό 

κόστος της επιχείρησης , δεύτερον   να σκεφθείς γιατί είναι υποχρεωτικό και 

τρίτο  να συνυπολογίσεις ότι η σύγχρονη διαδικτυακή τεχνολογία, αχρηστεύει 

τα µοντέλα που χρησιµοποιούσε πριν 20 χρόνια το δικτυακό µάρκετινγκ. Μην 

ξεχνάς είπαµε πάρα πάνω πως οι δύο πυλώνες πάνω στους οποίους θα 

κτισθούν οι επιχειρήσεις Νέου Τύπου είναι το ∆ιαδικτυακό Μάρκετινγκ και 

το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ. Και πως ο συνδυασµός και των δύο προσδίδει 

µεγάλη δύναµη, εξοικονόµηση χρόνου και χρήµατος στην ανάπτυξη των 

δικτυακών επιχειρήσεων και ορµή. 

Σκεφθείτε λοιπόν. Η οικονοµική κρίση αν ήδη δεν σας πλήττει, θα σας πλήξει άµεσα 

ή έµµεσα. ∆ράστε πριν από αυτό. Μελετήστε τις Νέου Τύπου Επιχειρήσεις του 

∆ικτυακού Μάρκετινγκ. Ξεκινήστε µια µερικής απασχόλησης δικτυακή επιχείρηση 

ακολουθώντας τις 8 υποδείξεις . Η ανάλυση που έκανα συνδυάζει τις ιδιότητες µου 

του Οικονοµολόγου, του Συµβούλου Επιχειρήσεων , και του Ενεργού Επιχειρηµατία 

∆ικτυακού Μάρκετινγκ. Έχει αξία να τις προσέξετε. Αν θέλετε κάποια βοήθεια σε 

αυτά, µην διστάσετε να µου γράψετε ένα µήνυµα Emailme! 

. Το ίδιο αν θέλετε να µάθετε την δική µου προσέγγιση στο δικτυακό µάρκετινγκ 

 

 

 

Τι είναι όµως το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ; 

 

Το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ είναι µια “νέα ιδέα” που εκδηλώνεται παγκόσµια. Ο 

διεθνής όρος για το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ είναι Multi Level Marketing (MLM). Η 

ιδέα γεννήθηκε τη δεκαετία του 1940, ενώ έγινε ένας καθ’ όλα νόµιµος τρόπος 

διανοµής προϊόντων την δεκαετία του 1970. Αποτελεί έξυπνο τρόπο προώθησης 
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προϊόντων. Καθιστά τον καταναλωτή µέτοχο της εταιρείας που παράγει το προϊόν, 

που µπορεί πλέον και ο ίδιος να έχει οφέλη από την πώληση του προϊόντος. 

 

Ας δούµε πώς είχε µέχρι τώρα το εµπόριο : ο παραγωγός παρήγε το προϊόν και 

συνήθως το διοχέτευε σε διάφορους µεσάζοντες, µε αποτέλεσµα να αλλάζει πολλά 

χέρια και η αξία του να γίνεται δυσανάλογα µεγάλη σε σχέση µε την ποιότητα του. 

Ας δούµε ένα ενδεικτικό σχεδιάγραµµα. 
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Η παραπάνω διαδικασία εξυπηρετούσε πολλούς, αλλά δεν εξυπηρετούσε πλήρως και 

τον καταναλωτή. 

Το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ, αφ’ ενός καταργεί την διαδικασία αυτή και κάνει τον 

καταναλωτή έναν “έξυπνο καταναλωτή”, ο οποίος πλέον δεν ξοδεύει µόνο, αλλά 

µπορεί να έχει οφέλη από την δική του κατανάλωση αγαθών. Ο παραγωγός, αφ 

ετέρου, καθώς το προϊόν δεν φορτώνεται µε περίσσιες επιβαρύνσεις µπορεί να 

φτιάξει ένα πραγµατικά ποιοτικό προϊόν και να το διαθέσει σε πιο προσιτή τιµή. Οι 

ευχαριστηµένοι καταναλωτές γίνονται διαφηµιστές των προϊόντων αυτών και 

µπορούν να δηµιουργήσουν µια δική τους επιχείρηση “πνευµατικών δικαιωµάτων”. 

Όποιον συστήσουµε και βάλουµε στο δίκτυο µας, κάθε φορά που θα ψωνίζει, η 

εταιρεία θα µας ανταµείβει γι’ αυτό. Εδώ βλέπουµε ένα σύστηµα πολλαπλασιασµού 

του εαυτού µας. Η διαδικασία αυτή δεν µας κάνει πωλητές αλλά ούτε και ντίλερ. 

Εµείς απλά µιλάµε για την εµπειρία µας από τα προϊόντα και τα οικονοµικά οφέλη 

από την σχέση µας µε την εταιρεία. 
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∆ικτυακό Μάρκετινγκ 
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Εταιρείες δικτυακού µάρκετινγκ υπάρχουν πολλές, γι’ αυτό και όποιος θέλει να 

ασχοληθεί πρέπει να προσέξει κάποια πράγµατα ώστε η ενασχόληση του µ’ αυτό να 

είναι µια ευχάριστη εµπειρία και ένας τρόπος για να απαλλαγεί από κάθε οικονοµική 

στενοχώρια. Τα σηµεία που πρέπει να προσέξουµε... 

Για την εταιρεία µε την οποία θα επιλέξουµε να συνεργασθούµε: 

• Να έχει αρκετά χρόνια λειτουργίας. 

• Να είναι ηγέτης στον χώρο. 

• Να έχει διεθνή παρουσία. 

• Σε κάθε ενέργεια της, πρωταρχικό ρόλο να έχει ο άνθρωπος και η φύση. 

 

Για τα προϊόντα που παράγει: 

• Να είναι φυτικά 

• Να είναι αναλώσιµα, καθηµερινής χρήσης. 

• Να είναι εγκεκριµένα από τον αρµόδιο φορέα του κράτους. 

• Να υπάρχουν συνεχώς προσφορές και ανταγωνιστικές τιµές. 

• Να γίνονται επενδύσεις για επιστηµονική έρευνα στα προϊόντα. 

• Να µη γίνονται πειράµατα σε ζώα. 

 

Για εµάς τους συνεργάτες της: 

• Να µη χρειαζόµαστε ποσά για εγγραφές και σεµινάρια. 

• Οι στόχοι για την εξέλιξη µας να είναι βατοί. 

• Να γίνονται σεµινάρια και η υποστήριξη από την εταιρία να είναι δωρεάν. 

• Να έχει ένα δίκαιο πλάνο κατανοµής των κερδών και πολλούς τρόπους 

επιβράβευσης. 

• Να διαθέτει µια «ευκαιρία για όλους» άσχετα µε το αν κάποιος ξεκίνησε χθες, 

ή ξεκινάει σήµερα το χτίσηµο της επιχείρησή του. 
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Αυτά είναι κάποια βασικά σηµεία που πρέπει να προσέξουµε για να έχουµε µια 

ευτυχισµένη και επιτυχηµένη πορεία µέσα στο ∆ικτυακό Μάρκετινγκ. Όλα τα 

παραπάνω στοιχεία τα πληρεί η Σουηδική πολυεθνική εταιρεία φυτικών καλυντικών 

ORIFLAME. 

Ένα άλλο σπουδαίο προσόν του δικτυακού µάρκετινγκ είναι η έλλειψη 

ανταγωνισµού, καθώς η βοήθεια στην εξέλιξη του µέλους που βάζουµε στο δίκτυο 

µας, µας οδηγεί ολοένα και ψηλότερα.Και το πιο µαγικό σ’αυτήν την επιχείρηση 

είναι ότι για να κερδίσεις εσύ χρήµατα χρειάζεται να βοηθήσεις άλλους να κερδίσουν 

και αυτοί !! 

 

 

ΑΠΟΚΑΛΥΨΕΙΣ ΓΙΑ ΤΟ ∆ΙΚΤΥΑΚΟ MARKETING 

Αποκάλυψη 1:Γιατί δεν µπορείς και εσύ;  

 

Τα άτοµα στην κορυφή αυτής της επιχείρησης είναι άτοµα συνηθισµένα που έχουν 

γίνει ασυνήθιστα ισχυρά σε όρους σχέσεων και υλικών επιτευγµάτων. Οι κορυφαίοι 

σε επιτυχία προέρχονται από όλα τα χρώµατα,σχήµατα,µεγέθη,επίπεδα µόρφωσης και 

εργασιακές προϋπηρεσίες.  

Το µεγαλύτερο µάθηµα είναι πως αν µπορεί η γραµµή αναδοχής σου να φτάσει στην 

κορυφή, τότε µπορείς και εσύ.  

 

Αποκάλυψη 2 "Εάν περπατά σαν πάπια, και µιλά σαν πάπια,πιθανώς να είναι 

πάπια"   

 

Εάν πετάει σαν αετός και ενεργεί σαν αετός, τότε είναι αετός:Οι µεγάλοι ηγέτες της 

γραµµής αναδοχής σου ήσαν ακατέργαστα διαµάντια τα οποία επεξεργάστηκαν στη 

διαδροµή. Παρατήρησε τους προσεκτικά. Τι σου αρέσει περισσότερο σε αυτούς; Πως 

ντύνονται; Ποιοι είναι οι τρόποι τους;Πόσο ειλικρινείς και φιλικοί είναι; Πως 

επικοινωνούν µε τους άλλους;  
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Τι µπορείς να µάθεις από αυτούς; Τι συνήθειες και ενέργειες µπορείς να 

συναγωνιστείς; Τι κοινά σηµεία έχετε  

Τι τους κάνει ξεχωριστούς;  

 

Αποκάλυψη 3: Αντιµετώπιζε την προσωπική και επαγγελµατική ανάπτυξη σαν 

ίσης σπουδαιότητας χαρακτηριστικά  

 

Όταν ξεκίνησα τη ∆ικτύωση µε επιτυχηµένους διανοµείς του ∆ικτυακού Μάρκετινγκ, 

παρατήρησα κάτι πράγµατι αποκαλυπτικό. Είχαν περισσότερη διασκέδαση στις 

συναντήσεις από ότι είχαν τα περισσότερα άλλα παραδοσιακά στελέχη εταιριών. Οι 

προσωπικές τους συνήθειες είχαν την τάση να είναι υγιέστερες. Τα παιδιά τους τους 

ακολουθούσαν στις περισσότερες εκδηλώσεις, και παρατήρησα ότι και αυτά εξέπνεε 

ένα θετικό κλίµα. Και το πιο σηµαντικό βέβαια, ότι οι σύζυγοι αντιµετωπίζοντας σαν 

ισότιµοι συνεταίροι, µοραζόµενοι την αναγνώριση στις εκδηλώσεις και τα βραβεία. 

Αυτό είναι κάτι σπάνιο στον επιχειρηµατικό κόσµο ή στον κυβερνητικό κόσµο. Η 

προσωπική ανάπτυξη που έχεις στο ∆ικτυακό Μάρκετινγκ, µε τους µήνες και τα 

χρόνια µε άλλα άτοµα π[ου µοιράζεστε ίδιους στόχους και όνειρα, θα αξίζει 

περισσότερο από όλα τα υλικά περιουσιακά στοιχεία που θα αποκτήσεις µέσα από 

αυτό. Εάν µείνεις αφοσιωµένος και εµπλακείς σε ένα δίκτυο που σε καλλιεργεί , και 

ξοδέψεις ποιοτικό χρόνο µε επιτυχηµένα ΄'άτοµα της αναδοχής σου, ποτέ δεν θα είσαι 

ο ίδιος ξανά. Σε ένα χρόνο το στυλ της ζωής σου θα έχει µια µόνιµη , θετική αλλαγή 

προς το καλύτερο. Αυτό από µόνο αξίζει κάθε απόρριψη και κριτική, κάθε 

συνάντηση που προσκαλείς και στην οποία εµφανίζονται µόνο 2-3 από όσους 

υποσχέθηκαν να έρθουν , και κάθε απογοήτευση και καθυστέρηση που θα γευθείς 

στην προσπάθεια; σου να κτίσεις το δίκτυο σου.  

 

Αποκάλυψη 4: Η αξία πρέπει πρώτα να εσωτερικεύεται πριν πάρει υλική µορφή  

 

∆εν έχω ποτέ συναντήσει κάποιο κορυφαίο δικτυωτή, που να µην ενδυναµώνει τις 

βασικές αξίες τους,διαβάζοντας τα καλύτερα βιβλία προσωπικής ανάπτυξης ή 

ακούγοντας τα καλύτερα ακουστικά προγράµµατα σε διαρκή βάση. Τα άτοµα που 

διαβάζουν περισσότερο είναι και αυτά που επιτυγχάνουν περισσότερο, άσχετα µε το 

τι επάγγελµα κάνουν. Τα άτοµα του ∆ικτυακού Μάρκετινγκ παίρνουν διαρκή 
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πνευµατική τροφή από βιβλία και κασέτες. Βιβλία,κασέτες,newsletters,προγράµµατα 

του computer,on-line υπηρεσίες και σεµινάρια, είναι τα εργαλεία τους για το κτίσιµο 

µιας αυτοκρατορίας στο µυαλό σου. ∆ιάβαζε τα προτεινόµενα από την γραµµή 

αναδοχής σου βιβλία. Άκουγε όσα βιβλία υπάρχουν σε κασέτες ή υλικό που υπάρχει 

σε κασέτες στο αυτοκίνητο σου, όταν ασκείσαι ή κάνεις πράγµατα που δεν απαιτούν 

την συγκέντρωση σου. ∆ιάβαζε βιογραφίες ατόµων που ξεπέρασαν σηµαντικά 

εµπόδια. Θα λάβεις έτσι αναµενόµενα αλλά και µη αναµενόµενα οφέλη. ∆εν είναι 

µόνο καλύτερο να µαθαίνεις από τις εµπειρίες των άλλων παρά από τις δικές σου 

δοκιµές και λάθη, αλά σύντοµα θα ανακαλύψεις ότι βελτιώνονται οι επικοινωνιακές 

σου δεξιότητες, το λεξιλόγιο σου γίνεται πλουσιότερο και ο φόβος του κινδύνου και 

της απόρριψης εξαφανίζονται.  

 

Αποκάλυψη 5: Να παρατηρείς τα άτοµα στο βάθος του δικτύου σου  

 

Επιπλέον της παρατήρησης της γραµµής αναδοχής σου για καθοδήγηση και ρόλους - 

µοντέλα, κατάλαβε επίσης ότι κάποιος στο βάθος του δικτύου σου έχει τη ν 

µεγαλύτερη δυνατότητα επιτυχίας από οποιοδήποτε άτοµο στο δίκτυο σου. Ο David 

Oglivy,έδινε σε κάθε επικεφαλή τµήµατος της διαφηµιστικής του εταιρίας µια 

κούκλα Μπαµπούσκα -την βαµµένη Ρωσική κούκλα µε τις πέντε µικρότερες κούκλες 

που βρίσκονται στο εσωτερικό της. Το µήνυµα τους στο νέο στέλεχος που 

βρίσκονταν µέσα στην µικρότερη κούκλα έλεγε,  

 

"Εάν προσλαµβάνεις άτοµα µικρότερα από ότι είµαστε τότε θα γίνουµε ένας 

οργανισµός νάνων.Εάν προσλαµβάνεις άτοµα µεγαλύτερα από ότι είµαστε τότε θα 

γίνουµε ένα οργανισµός γιγάντων".  

 

Και αυτό πράγµατι έγινε η εταιρία Oglivy & Mather̈́Μία από τις µεγαλύτερες 

διεθνείς και πιο φηµισµένες διαφηµιστικές εταιρίες.  

Βοηθώντας τον καθένα να γίνει επιτυχηµένος, επιδεικνύεις το πιο επιτυχηµένο 

γνώρισµα των ατόµων που έχουν αξιοθαύµαστες επιτυχίες. Τα οικονοµικά οφέλη και 

ανταµοιβές είναι υποπροϊόντα αυτού. Η οµορφιά της δικτύωσης είναι ότι ποτέ δεν 

ξέρεις όταν βοηθάς κάποιον να επιτύχει , ποιο είναι η πραγµατική δυναµική της 

σύνδεσης σου µε αυτό το άτοµο. Αντιο να προσπαθείς εγωιστικά να κτίσεις την 

αυτοκρατορία σου, βοηθάς τον καθένα που συναντάς να κτίσει τα δικά του όνειρα και 
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να λύσει τα προβλήµατα του.  

Σε µια βραδιά καταιγίδας πριν πολλά χρόνια, ένα ηλικιωµένο ζευγάρι µπήκε σε ένα 

ξενοδοχείο και ζήτησε ένα δωµάτιο.  

"Λυπούµαι, τους είπε ο υπάλληλος της νυκτερινής βάρδιας, είµαστε γεµάτοι µε ένα 

Συνέδριο .Κανονικά θα σας έστελνα σε ένα άλλο ξενοδοχείο που χρησιµοποιούµε σε 

τέτοιες περιπτώσεις , αλλά ξέρω ότι" ..και ξαφνικά σταµάτησε για ένα λεπτό και 

συνέχισε "∆εν µπορώ να φανταστώ να σας βγάλω πάλι έξω µε τέτοιο καιρό.Μπορεί 

να µην είναι µια ακριβή σουίτα,αλλά µπορείτε να µείνετε στο δωµάτιο µου.Είναι 

καθαρό, εγώ θα µείνω εδώ, θα τελειώσω τη βάρδια µου, θα διαβάσω λίγο και θα 

δουλέψω στο γραφείο".  

 

Οι έκπληκτοι ταξιδιώτες έδειξαν ότι ένιωσαν άβολα µε την προφορά του υπαλλήλου , 

αλλά µε ευγνωµοσύνη δέχθηκαν την προσφορά του. Όταν την άλλη µέρα ο άνδρας 

πήγε στη ρεσεψιόν για να πληρώσει το λογαριασµό του, ο υπάλληλος ήταν ακόµη 

εκεί και του είπε "∆εν υπάρχει καµία χρέωση,βλέπετε ζω εδώ διαρκών"  

Ο ηλικιωµένος κύριος του απάντησε" Είσαι το είδος του ατόµου που ο κάθε 

ιδιοκτήτης ξενοδοχείου ονειρεύεται να έχει ως εργαζόµενο. Ίσως κάποια µέρα κτίσω 

ένα ξενοδοχείο για εσένα"  

 

Πέρασαν λίγα χρόνια, και µια µέρα ο υπάλληλος του ξενοδοχείου - που ήταν ακόµη 

στην ίδια θέση- έλαβε µια συστηµένη επιστολή από αυτό τον άνδρα που είχε 

εξυπηρετήσει. Τα σχόλια του ήταν εγκωµιαστικά για όσα συνέβησαν εκείνη τη 

βραδιά µε την καταιγίδα. Τον προσκαλούσε να τον επισκεφθεί στην Νέα Υόρκη και 

του είχε µέσα στην επιστολή ένα εισιτήριο πήγαινε -έλα. Όταν ο υπάλληλος του 

ξενοδοχείου έφτασε µετά από λίγες µέρες συναντήθηκε µε τον θαυµαστή του στην 

γωνία της Πέµπτης Λεωφόρου και της Οδού 34, που βρίσκονταν ένα θαυµάσιο νέο 

κτίριο.  

"Αυτό -του είπε- είναι το ξενοδοχείο που έκτισα για να διοικήσεις εσύ"  

"∆εν µιλάτε σοβαρά,έτσι δεν είναι΄", απάντησε µε έκπληξη ο υπάλληλος. "Κάποιο 

κόλπο θα υπάρχει.Γιατί εµένα , και ποιος είστε τελικά;΄"  

"Ονοµάζοµαι Wiliam Waldford-Asoria και δεν υπάρχει κανένα κ΄λπο σε αυτό . Είσαι 

το άτοµο ποιυ θέλω να λειτουργήσει αυτό το ξενοδοχείο."  

Το ξενοδοχείο ήταν το γνωστό πια Waldoford-Astoria και ο νεαρός υπάλληλος που 

δέχθηκε την [προσφορά να είναι ο πρώτος manager του ΄ήταν ο Geroge C. Boldt.  
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Άσχετα από το ποιος είναι ο προσωπικός ή οικονοµικός στόχος, ο στόχος καριέρας ή 

οποιοσδήποτε άλλος στόχος σας. γίνεται τέλειοι στο να βοηθάτε όσου περισσότερους 

ανθρώπους µπορείτε να επιτυγχάνουν. Ο µυστικός πλούτος στο ∆ικτυακό 

Μάρκετινγκ είναι η ακεραιότητα των σχέσεων σας µε τους ανθρώπους. Βοηθώντας 

τους άλλους να επιτυγχάνουν καθηµερινά, η δική σας επιτυχία είναι εγγυηµένη. Αυτό 

είναι το µεγαλύτερο µάθηµα που πήρα ποτέ 

 

 

 

 

 

ΝΑ ΕΙΣΤΕ Ο ΕΑΥΤΟΣ ΣΑΣ ΣΤΟ ∆ΙΚΤΥΑΚΟ MARKETING 

Εδώ θα ανακαλύψουµε το πως συνηθισµένοι άνθρωποι κτίζουν επιχειρήσεις 

∆ικτυακού Μάρκετινγκ. Το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ, όπως και όλος ο κόσµος, έχει 

αλλάξει σε µεγάλο βαθµό τα τελευταία 60 χρόνια που υπάρχει. Από νέος κλάδος -που 

έδινε αγώνα για την επιβίωση του στα "εφηβικά" του χρόνια- µπαίνει τώρα στην 

ενήλική του ζωή -µε τη νεανική του ορµή να τον χαρακτηρίζει ακόµη-αλλά και µε 

πολύ σοφία σε αυτή του τη διαδροµή.  

 

Στο παρελθόν ο εστιασµός του MLM ήταν κυρίως στη στρατολόγηση, είχε εξελιχθεί 

σε ένα "παιχνίδι αριθµών". Σήµερα η νέα εποχή και έµφαση του βρίσκονται στην 

συγκράτηση, στη διατήρηση δηλαδή των µελών των δικτύων. Βλέπεις,όσα 

περισσότερα άτοµα παραµένουν στην οµάδα σου, τόσα λιγότερα διαρκώς χρειάζεται 

να στρατολογείς. Αυτό µε τη σειρά του σηµαίνει ότι ο ¨τύπος πωλητή" χάνει το 

πλεονέκτηµα που είχε παλαιότερα. Τώρα πια συνηθισµένοι άνθρωποι µπορούν να 

έρθουν στο προσκήνιο και να κτίσουν σηµαντικές επιχειρήσεις, είτε για extra 

χρήµατα, είτε για να αντικαταστήσουν τον µισθό τους, είτε για να κερδίσουν τέτοια 

εισοδήµατα που θα τους επιτρέψουν να έχουν επιτέλους τον τρόπο ζωής που 

επιθυµούν.  

Σε αυτή την ιστοσελίδα θα µαθαίνετε νέες ιδέες και νέους τρόπους για να κτίσετε µια 

δικτυακή επιχείρηση. Ελπίζω να βρείτε κάποιες από αυτές τις ιδέες ελκυστικές, εάν 
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µάλιστα αυτά που µέχρι τώρα κάνατε δεν σας έδωσαν τα αποτελέσµατα που 

επιθυµούσατε, τότε ίσως είναι λογικό να αρχίσετε να κάνετε διαφορετικά πράγµατα.  

 

Όταν για πρώτη φορά ερευνήστε το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ σαν µαι σηµαντική 

επιχείρηση που µπορείτε να κάνετε από το σπίτι, πως σας είδατε ε αυτό;  

 

Ελευθερία;Απεριόριστο εισόδηµα;∆ιασκέδαση;Ενθουσιασµό; Νέους 

φίλους;Επιχειρηµατική ευκαιρία;  

 

Άρα να συµπεράνω ότι επιδιώξατε κάποιο ή κάποια από αυτά;  

 

Όµως,τώρα τι βλέπετε;  

 

Σκληρή δουλειά;Απόρριψη;Ελάχιστο εισόδηµα;Λίγους 

φίλους;Πίεση;Άγχος;Αµφιβολία;  

...Και κάποιος να κρατάει σβηστά τα φώτα εκεί στο τέλος του τούνελ;  

 

Τι έγινε λοιπόν; 

• Μήπως σας είπαν ή σας εκπαίδευσαν να κάνετε κάποια συγκεκριµένα 

πράγµατα για να κτίσετε την επιχείρηση, τα οποία ΑΠΛΑ ∆ΕΝ ΘΕΛΑΤΕ ΝΑ 

ΚΑΝΕΤΕ; 

• Μήπως σας εκπαίδευσαν ή σας είπαν ότι θα έπρεπε να ΛΕΤΕ πράγµατα που 

απλά ∆ΕΝ ΘΕΛΑΤΕ να λέτε; 

• Μήπως ανακαλύψατε ότι η λεγόµενη επιχειρηµατική εκπαίδευση σας έκανε 

να νοιώθετε µέσα σας ΑΒΟΛΑ; 

• Όταν σκέπεστε να κάνετε την επιχείρηση ας , µήπως αυτό σας δηµιουργεί 

περισσότερο άγχος από αυτό που παίρνετε καθηµερινά από αλλού; 

• Μήπως σας είπαν ότι η απόρριψη είναι µ,µέρος της δουλειάς µας και θα 

πρέπει να συνηθίσετε σε αυτή; 

• Μήπως σας είπαν πως για πετύχετε θα πρέπει να βγείτε έξω από τη "Ζώνη 

Άνεσης " σας; 
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• Μήπως ανακαλύψατε πως πολλά από αυτά που ο ανάδοχος σας ή η γραµµή 

αναδοχής σας ή ακόµη η εταιρία σας σας λένε ότι πρέπει να ΚΑΝΕΤΕ στη 

δικτύωση, απλά δεν σας φαίνονται σωστά; 

Αν ΑΥΤΑ ΣΑΣ ΣΥΜΒΑΝΟΥΝ...ηρεµείστε, δεν είστε οι µόνοι!!!Περίπου το 85% ή 

8-9 άνθρωποι στους 10 λένε  

 

"Αισθάνοµαι τόσο άβολα µε το ∆Ικτυακό Μάρκετινγκ...".  

"Ορισµένες φορές παραλύω, γιατί απλά δεν ξέρω τι νοιώθω..."  

"Το βρίσκω πολύ δύσκολο να παρακινηθώ..."  

"Ξέρω τι πρέπει να κάνω, απλά δεν θέλω να το κάνω..."  

"Νοιώθω τόσο απογοητευµένος..."  

"∆εν νοµίζω ότι θα συνηθίσω ποτέ την απόρριψη..."  

"Αρχίζω να σκέφτοµαι ότι µάλλον ήµουν βιαστικός που ασχολήθηκα µε το δικτυακό 

µάρκετινγκ...."  

 

Λοιπόν γιατί άραγε η πλειοψηφία των ανθρώπων σκέφτονται κατ' αυτό τον τρόπο;  

 

Να ποια είναι η άποψη µου  

 

ΕΙΝΑΙ ΓΙΑΤΙ ΟΙ ΚΑΝΟΝΕΣ ΤΟΥ ∆ΙΚΤΥΑΚΟΥ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ ΦΤΙΑΧΤΗΚΑΝ 

ΑΠΟ ΑΝΘΡΩΠΟΥΣ ΠΟΥ ΒΡΗΚΑΝ ΝΑ ΕΙΝΑΙ ΕΥΚΟΛΑ ΑΥΤΑ ΤΑ ΠΡΑΓΜΑΤΑ 

ΓΙΑ ΑΥΤΟΥΣ  

 

Αγάπησαν αυτά τα πράγµατα, που οι περισσότεροι από εµάς βρίσκουµε να είναι 

∆ΥΣΚΟΛΑ.  

Στην πραγµατικότητα βρήκαν αυτά τα πράγµατα τόσο απλά που πείστηκαν ότι αυτός 

είναι ο ΜΟΝΟΣ τρόπος για να κάνεις την επιχείρηση και ξόδεψαν όλη τη ζωή τους 

προσπαθώντας να αλλάξουν οποιονδήποτε στην οµάδα τους ∆ΕΝ ΗΤΑΝ ΣΑΝ ΚΙ 

ΑΥΤΟΥΣ.  

 

Ξέρεις για ποιούς µιλάω. Ξεχωρίζουν σαν την µύγα µες στο γάλα!!!  

Να το τι λένε (κυρίως είναι δε άνδρες. Κι αυτό το αναφέρω διότι κατά κανόνα ΟΛΟΙ οι 

επιτυχηµένοι δικτυωτές είναι ΓΥΝΑΙΚΕΣ): 



 
180 

• Πρέπει να µιλάς σε 10 άτοµα κάθε µέρα. 

• Πρέπει να κάνεις µια λίστα 100 ανθρώπων και να µιλήσεις σε όλους. 

• Πρέπει να φέρνεις καλεσµένους σε κάθε παρουσίαση επιχειρηµατικής 

ευκαιρίας. 

• Πρέπει να πηγαίνεις σε κάθε σεµινάριο αν θες να µάθεις αυτή την επιχείρηση. 

• Πρέπει να εισάγεις 5..,που θα εισάγουν 5...που θα εισάγουν 5.... 

• Πρέπει να κάνεις µε ολική απασχόληση αυτή την επιχείρηση όσο το δυνατόν 

συντοµότερα. 

• Πρέπει να αργαστείς σκληρά για να βγάλεις αυτά τα χρήµατα. 

• Πρέπει να τηλεφωνείς στα άτοµα του δικτύου σου για να τα διατηρείς την 

υποκίνηση τους. 

• Πρέπει να αφήσεις τη σταθερή δουλειά σου αν θες να απογειωθείς. 

• Πρέπει να είσαι σοβαρός αν θες να βγάλεις λεφτά. 

Νοµίζω ότι πιάσατε το νόηµα.  

 

Όµως, δούλεψε κάποια από αυτές τις στρατηγικές για εσάς; Όχι, φυσικά. Γιατί δεν 

δουλεύει,βλέπετε, για τους περισσότερους ανθρώπους, τις περισσότερες φορές.  

 

Και φυσικά δεν είναι το ότι δεν µπορούµε να τα κάνουµε αυτά. Είναι το ότι δεν 

θέλουµε να τα κάνουµε.  

 

Αυτή η προσέγγιση δεν ταιριάζει καθόλου ΜΕ ΑΥΤΟ ΠΟΥ ΕΙΜΑΣΤΕ.Αυτή η 

προσέγγιση " επιτίθεται" στη διαίσθηση µας και ενοχλεί την ψυχή µας.Γιατί 

βαθιά στην καρδιά µας ξέρουµε πως δεν είναι σωστή.  

 

Αυτές οι στρατηγικές εγγυώνται την αποτυχία για τους 9 στους 10 ανθρώπους που τις 

δοκιµάζουν.Και το παράδοξο είναι ότι το 15% που τις δηµιούργησε, κατηγορεί το 

85% που δεν τις εφαρµόζει, λέγοντας ότι είναι ανόητοι ή δεν έχουν δέσµευση.  

 

Αυτό κι αν είναι τρελό!  

 

Μη στηριχθείς όµως στα λόγια έτσι απλά Κοίταξε και γύρω σου.  
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Οι περισσότεροι άνθρωποι στην εταιρία σου είναι κολληµένοι σε ένα επίπεδο., κι 

αυτό συµβαίνει σε κάθε εταιρία. Η αποτυχία αυτών των χωρίς χρησιµότητα 

στρατηγικών και του κυρίαρχου τρόπου σκέψης που βρίσκεται πίσω από αυτές, είναι 

αυταπόδεικτη.  

 

Όµως η αλήθεια είναι ότι οι περισσότεροι άνθρωποι δεν θέλουν τα παρακάτω: 

1. ∆εν θέλουν να πηγαίνουν στις παρουσιάσεις επιχειρηµατικής ευκαιρίας...ούτε 

καν στις συναντήσεις. 

2. ∆εν θέλουν να µάθουν, τα "µαθήµατα" του προγράµµατος αµοιβών....το 

πρόγραµµα του υπολογιστή που τα υπολογίζει αυτά κοστίζει πανάκριβα, γιατί 

τότε θα πρέπει να τα µάθουν κι αυτοί; 

3. ∆εν θέλουν "να πρέπει" να µιλάνε. σε 10 άτοµα την ηµέρα....το να πλησιάζουν 

αγνώστους δεν αρέσει στους περισσότερους. 

4. ∆εν θέλουν να "πρέπει" να ετοιµάζουν µια λίστα 100 ατόµων και να τους 

τηλεφωνήσουν. Ο καθένας αρνείται να κάνει κάτι τέτοιο ακόµη κι αν ανήκει 

στο 15%. 

5. ∆εν θέλουν να "πρέπει" να εργαστούν σκληρά... ήδη δουλεύουν σκληρά και 

δεν τους αρέσει. 

6. ∆εν θέλουν να είναι "σοβαροί"... θέλουν απλά να διασκεδάζουν και να είναι 

χαρούµενοι. 

7. ∆εν θέλουν να συνηθίσουν στην απόρριψη, δεν θέλουν καµία απόρριψη. 

8. ∆εν θέλουν να χάσουν τους φίλους τους...γιατί να χάσεις έστω κι ένα από 

αυτούς για χάρη οποιουδήποτε προϊόντος ή επιχειρηµατικής ευκαιρίας; 

9. Μα πάνω από όλα δεν θέλουν ΚΑΝΕΙΣ να τους λέει ΤΙ ΘΑ ΕΠΡΕΠΕ να 

κάνουν.Ούτε ο ανάδοχος, ούτε η γραµµή αναδοχής , ούτε η εταιρία τους Και 

ξέρετε ποιοι περισσότερο από όλου δεν θέλουν να τους λένε τι να κάνουν;Το 

15% , που δίνει όλες τις εντολές!!!Τι έκπληξη! 

Στη συνέχεια ανακάλυψα ότι να και όλοι οι κανόνες έχουν γίνει από το 15%, ΟΛΟΣ 

ο τζίρος-σχεδόν- πωλήσεων που δηµιουργείται σε ΟΠΟΙΟ∆ΗΠΟΤΕ δίκτυο, 

δηµιουργείται από το 85% που µισεί όλους αυτούς τους κανόνες!!!  

 

Όλοι αυτοί είναι άνθρωποι σαν κι εσένα, που παλεύουν µόνοι τους, σε πλήρη 
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σύγκρουση µε τη διαίσθηση τους και µε την κρίση τους και συχνά ενάντια στο τι τους 

λέει ο ανάδοχος, η γραµµή αναδοχής, η εταιρία τους και οι περισσότεροι εκπαιδευτές. 

Αυτό που έχουµε εδώ λοιπόν είναι µια µεγάλη οµάδα ΑΣΥΜΒΙΒΑΣΤΩΝ.  

 

Είναι οι άνθρωποι που αγνοούν τους κανόνες και λειτουργού µε άλλον τρόπο.  

 

Ε΄΄ιναι άνθρωποι ΑΚΡΙΒΩΣ ΣΑΝ ΚΙ ΕΣΕΝΑ που αισθάνονται ότι κολυµπούν 

διαρκώς ενάντια στο ρεύµα.  

 

Αγαπούν το µονοπάτι...αγαπούν τον ποταµό...αγαπούν τη θέα...αγαπούν την ιδέα του 

∆ικτυακού Μάρκετινγκ.  

 

Αλλά ορισµένες φορές...είναι τόσο δύσκολο!  

 

∆εν σας ακούγονται όλα αυτά οικεία; Σαν να τους γνωρίζετε τους περισσότερους 

προσωπικά;  

 

Κι όµως ∆ΕΝ ΧΡΕΙΑΖΕΤΑΙ να γίνει µε τον ∆ΥΣΚΟΛΟ ΤΡΟΠΟ.Απο κανέναν. ∆εν 

χρειάζεται οποιοσδήποτε να λέει αυτά που του λένε ότι πρέπει και να κάνει αυτά που 

του λένε καν κάνει. ∆εν χρειάζεται να ακολουθήσετε τις πατηµασιές κάποιου ή τους 

κανόνες του Μπορείτε να δηµιουργήσετε τις δικές σας.  

 

∆εν χρειάζεται να βγείτε από την Ζώνη Άνεσης σας για να πετύχετε.  

 

∆εν χρειάζεται να κάνετε οτιδήποτε δεν θέλετε να κάνετε.  

 

 

Ανακαλύψτε τον εαυτό σας...Ανακαλύψτε το πως να κάνετε το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ 

να δουλέψει για σας. 
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6. ΤΑ ΠΛΕΟΝΕΚΤΗΜΑΤΑ ΜΙΑΣ ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗΣ ΜΕ Ε∆ΡΑ ΤΟ ΣΠΙΤΙ 

Πιθανόν να είναι κακή τακτική να ξεκινάµε µε ένα κουίζ, αλλά για πλάκα, ας το 

κάνουµε έτσι κι αλλιώς.Μη στεναχωριέστε.Είναι πραγµατικά εύκολο, είναι και 

multiple choice. 

 

Ακούστε την παρακάτω δήλωση,µετά επιλέξτε τη σωστή απάντηση από τη λίστα στο 

τέλος: 

 

 

 

«Στα περισσότερα µυαλά είναι µία "απάτη", µία "συνοµωσία",κάτι αµφισβητήσιµο ή 

άδικο στην καλύτερη περίπτωση,ανήθικο και παράνοµο στη χειρότερη. Πολλοί 

επίδοξοι θέλω-τη-δική-µου-επιχείρηση ,επιχειρηµατίες έχουν εξαπατηθεί δίνοντας τις 

οικονοµίες µίας ζωής,απλά και µόνο για να δουν την εταιρία να πέφτει 

έξω,παίρνοντας µαζί και τα όνειρα τους.Πολιτικοί, regulators και τα µέσα 

ενηµέρωσης-(ειδικά τα µέσα ενηµέρωσης) φωνάζουν "ατιµία"κάθε φορά που 

ακούγεται το όνοµα του.Οι εφηµερίδες, τα περιοδικά, οι ειδήσεις και τα τοκ-σόου 

συχνά το ξεσκεπάζουν για το τι είδους απάτη που πρέπει να ξεφορτωθούµε είναι. 

 

Μεγάλες εταιρίες που είχαν αναµειχθεί σ' αυτό,το αποκηρύσσουν για να µη γίνει 

γνωστό. 

 

Υπάρχει ακόµα και µία κίνηση να κηρυχθεί παράνοµο.» 

 

 

 

Τώρα, µαντέψτε: 

 

ποια από τις παρακάτω είναι η σωστή απάντηση; 

 

 

 

α) Κάποια καρτέλ της τηλεόρασης 
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β) Τράστ και κρυφές συναλλαγές επιχειρήσεων 

 

γ) Πολυεπίπεδο Μάρκετινγκ (MLM / network marketing) 

 

δ) Κανένα από τα παραπάνω 

 

 

 

∆ιαλέξατε α, β ή γ; 

 

Λοιπόν, 

 

πιθανόν να υπάρχει κάποια αλήθεια σ' αυτές τις επιλογές,αλλά καµία από αυτές δεν 

είναι η σωστή απάντηση. 

 

Η αλήθεια είναι ότι πρόκειται για µία ερώτηση τρικ. 

 

Η πραγµατική απάντηση 

 

«δ) Κανένα από τα παραπάνω» 

 

 

ΗΤΑΝ σωστή σχεδόν 40 χρόνια πριν! 

 

 

 

Τον καιρό εκείνο,αυτά ακριβώς ήταν που έλεγε ο κόσµοςγια µία επαναστατικά νέα 

επιχειρηµατική αρχήπου ονοµαζόταν franchising (φραντσάιζινγκ). 

 

 

Στις αρχές του '60, πριν τα McDonalds, η Pizza Hat και όλες οι άλλες επιτυχηµένες 

εταιρίες φραντσάιζκαθιερώσουν το φραντσάιζ σαν µία νόµιµη βιοµηχανία,όλα αυτά 
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τα αρνητικά πράγµατα είχαν λεχθεί και γίνεισχετικά µε το φραντσάιζ. Υπήρχε ακόµα 

και µία κίνηση 

 

στο κογκρέσο να κηρύξουν το φραντσάιζ παράνοµο.Και σήµερα...; 

 

 

 

Σήµερα, πολλοί ειδικοί λένε ότι η βιοµηχανία φραντσάιζείναι υπεύθυνη για 

περισσότερο από 50% όλων των αγαθών και υπηρεσιών που πουλιούνται και 

αγοράζονται στις Ηνωµένες Πολιτείες,αξίας ενός τρισεκατοµµυρίου δολαρίων. 

 

 

Όχι και άσχηµα για κάτι που πριν µερικά χρόνιαείχε τη φήµη της "απάτης" και της 

"συνοµωσίας". 

 

 

 

Ας δούµε το φραντσάιζ από λίγο πιο κοντά. 

 

 

Το φραντσάιζ πραγµατικά ήταν µία επαναστατική επιχειρηµατική αρχή, και είναι 

ακόµα. 

 

Ρίξτε µια µατιά στις εναλλακτικές λύσεις: 

 

80% από όλες τις µικρές επιχειρήσεις αποτυγχάνουνστον πρώτο τους χρόνο. 

 

80% από αυτές που τα καταφέρνουν,δεν καταφέρνουν να επιβιώσουν για τα επόµενα 

πέντε χρόνια,κι από αυτές που το κάνουν,ακόµα λιγότερες διαρκούν άλλα πέντε. 

 

 

 

Σκεφτείτε το: 
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µε πόσες επιχειρήσεις συνεργάζεστε που βρίσκονται στην αγορά 10 χρόνια ή 

περισσότερα; 

 

Όχι πάρα πολλές... 

 

 

 

Το φραντσάιζ είναι ένας τρόπος για τον µικρό επιχειρηµατίανα αυξήσει τις 

πιθανότητες επιτυχίας. 

 

Ένα φραντσάιζ αφαιρεί το µάντεµα στην επιχείρησηαπό την αρχή. Η εταιρία 

φραντσάιζ δηµιουργεί µια ευκαιρία ,«µε το κλειδί στο χέρι», µία ετοιµοπαράδοτη 

επιχείρηση, 

 

ολοκληρωµένη, µε προϊόντα και υπηρεσίες, εκπαίδευση,πωλητές, πολιτικές και 

διαδικασίες. 

 

 

Σχεδόν ο καθένας µε την επιθυµία και το αρχικό κεφάλαιο,µπορεί να ανέβει σ' αυτό 

το όχηµα, 

 

να γυρίσει το κλειδί και να ταξιδέψει στη λεωφόρο της επιχειρηµατικής επιτυχίας. 

 

 

 

Είναι πραγµατικά ευφυές. 

 

 

∆ε χρειάζεται να ξέρετε όλα όσα χρειάζονταιγια το χτίσιµο ενός φραντσάιζ για να 

συµµετέχετε σε ένα.Η εταιρία φραντσάιζ έχει κάνει όλη τη δουλειά για εσάς.Εσείς 

απλά πληρώνετε το κόστος φραντσάιζ,χτίζετε ή νοικιάζετε ένα κατάστηµα,το 

επιπλώνετε µε τον εξοπλισµό που η εταιρία έχει είδη σχεδιάσει και δοκιµάσει µε 

επιτυχία για εσάς,προσλαµβάνετε κόσµο και µετά πληρώνετε στην εταιρίαένα 

ποσοστό από τις πωλήσεις και τα κέρδη σας. 
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Μία ερώτηση: 

 

Πόσο καλά πηγαίνουν τα φραντσάιζ; 

 

Σύµφωνα µε τους επικριτές, η αλήθεια είναι ότι το ένα τρίτο από όλες τις επιχειρήσεις 

φραντσάιζ αποτυγχάνουν. Ένα άλλο τρίτο ίσα-ίσα που καταφέρνει να επιβιώσει και 

µόνο ένα τρίτο βγάζει κέρδος. 

 

Στην πραγµατικότητα κάποιοι βετεράνοι του φραντσάιζλένε ότι δεν µπορείς να 

κερδίσεις χρήµατα στο φραντσάιζσήµερα, εκτός κι αν κατέχεις πέντε ξεχωριστές 

µονάδεςφραντσάιζ ή περισσότερες! Ακόµα κι έτσι, αυτός είναι ένας πολύ καλύτερος 

µέσος όρος από το 80/20 αποτυχία/ επιτυχία ποσοστό των τυπικών µικρών 

επιχειρήσεων. 

 

 

 

Αλλη µια ερώτηση: 

 

Πόσο κοστίζει το να αποκτήσεις ένα φραντσάιζ, σήµερα; 

 

Α, εδώ είναι τα δύσκολα.Οι αµοιβές για φραντσάιζ κυµαίνονται µεταξύ $1.000 και 

$500.000. Η µέση αµοιβή σήµερα έρχεται "χαλαρά"γύρω στις $100.000. Μπορείτε να 

πάρετε ένα φραντσάιζ Molly Maid ή Thrifty Car Rental µε µία αµοιβή των $17.500.Η 

Sir Speedy κοστίζει $25.000. Και οι µεγάλοι,όπως τα McDonalds... καλά,ακόµα κι αν 

µπορέσετε να βρείτε ένα, Ξεχάστε το! 

 

Είναι εκατοµµύρια.... 

 

Τα πραγµατικά άσχηµα νέα είναι ότι δεν υπάρχει µόνο η αµοιβή.Επίσης έχετε να 

πληρώσετε για το κτίριο,τις εγκαταστάσεις, το αρχικό απόθεµα, κλπ,τα οποία όλα 
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µαζί µπορεί να φτάσουν τα εκατοµµύρια ή περισσότερα.Η µέση τιµή εγκαταστάσεων 

είναι $250.000!Όχι ακριβώς όσα µπορεί να αντέξει ο µέσος άνθρωπος. 

 

ΕΠΙΠΛΕΟΝ, οι περισσότερες εταιρίες φραντσάιζ παίρνουν ένα ποσοστό από τις 

πωλήσεις σας, όχι από τα κέρδη,ΤΙΣ ΠΩΛΗΣΕΙΣ, σαν προνόµιο τους.Είναι 

δύσκολο να αρχίσεις ένα φραντσάιζ σήµερα.∆εν είναι όπως παλιότερα που η 

βιοµηχανία ήταν νέα και άγνωστη. Όπως και στα ακίνητα, το χρηµατιστήριο και τις 

περισσότερες ευκαιρίες, τα πολλά χρήµατα πηγαίνουν σ' αυτούς που µπαίνουν 

νωρίς.Υπάρχει µεγαλύτερο ρίσκο και µεγαλύτερη αµοιβή. 

 

Μόλις σιγουρευτούµε για κάτι,βλέπουµε ότι όλοι το κάνουν. 

 

 

 

Σήµερα τα φραντσάιζ είναι αποδεδειγµένα κέντρα κέρδους.Αυτός είναι ένας λόγος 

για τον οποίο και είναι τόσο ακριβά.Πληρώνεις για να έχεις λιγότερο ρίσκοαπό ότι µε 

το ξεκίνηµα µιας τυπικής επιχείρησης,και πληρώνεις γιατί έχεις καθυστερήσει να 

µπεις επίσης. 

 

 

Αλλά υπάρχει ένας τρόπος να έχετε τα χαµηλού έως καθόλου ρίσκου 

πλεονεκτήµατα από ένα αποδεδειγµένο,αντιγράψιµο επιχειρηµατικό σύστηµα 

σαν το φραντσάιζ και συγχρόνως να απολαµβάνετε τις πλούσιες αµοιβές µίας 

πρωτοεµφανιζόµενης ευκαιρίας. 

 

Ειλικρινά, στους περισσότερους από εµάς δεν περισσεύουν $250.000 ή περισσότερα 

που χρειάζονται για να αποκτήσουµε µία επιχείρηση φραντσάιζ. Αλλά σχεδόν όλοι 

µας µπορούµε να αποκτήσουµε το επόµενο καλύτερο πράγµα.Και αυτό είναι ακριβώς 

για το οποίο σας µιλάω εδώ: 

 

 

Το ΕΠΟΜΕΝΟ... ΚΑΛΥΤΕΡΟ... ΠΡΑΓΜΑ... 

 

και αυτό είναι το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ. 
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Το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ έχει πάρει την αρχή του φραντσάιζ,παρέχοντας σε 

ανεξάρτητους επιχειρηµατίες µία έτοιµη,χαµηλού ρίσκου, αποδεδειγµένη, µε το 

κλειδί στο χέρι,ευκαιρία ατοµικής επιχείρησης, και έχει κάνει µερικές αξιοπρόσεκτες 

βελτιώσεις σ' αυτή. 

 

 

 

6.1 Επένδυση Χαµηλού Κεφαλαίου Μικρό ή Καθόλου Ρίσκο 

 

Πόσα χρήµατα χρειάζεστε για να γίνετε ένας ανεξάρτητος επιχειρηµατίας ∆ικτυακού 

Μάρκετινγκ; 

 

Συνήθως δεν υπάρχει αµοιβή για να αρχίσετε την επιχείρηση σας. Θα επενδύσετε 

κατά κανόνα µερικές εκατοντάδες δολάρια έως λίγες χιλιάδες για το κιτ πωλήσεων 

σας, εκπαιδευτικό υλικό και υλικό πωλήσεων και όλο το αρχικό σας απόθεµα 

προϊόντων που θα χρειαστείτε ποτέ. 

 

Τα Πλεονεκτήµατα και οι Φορολογικές Ελαφρύνσεις µίας Επιχείρησης µε έδρα 

το σπίτι:Για τους περισσότερους που συµµετέχουν,το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ είναι 

µία επιχείρηση µε έδρα το σπίτι, έτσι δεν επιβαρύνεστε µε το επιπλέον κόστος της 

απόκτησης ενός καταστήµατος λιανικής. 

 

Ο εξοπλισµός που χρειάζεστε για να ξεκινήσετετη λειτουργία της επιχείρησης σας 

∆ικτυακού Μάρκετινγκ είναι απλός όσο ένα τηλέφωνο, ένα γραφείο και ένα 

ντουλαπάκι µε συρτάρια. Και οι δυνατότητες για Φορολογικές Ελαφρύνσεις,έχοντας 

και λειτουργώντας µία επιχείρηση µε έδρα το σπίτι,είναι από τις τελευταίες 

δυνατότητες φορολογικώνελαφρύνσεων που µπορεί να έχει µία οικογένεια. 

 

 

 

Όχι υπάλληλοι -; Εσείς έχετε τον έλεγχο 
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Σαν ένας επιχειρηµατίας ∆ικτυακού Μάρκετινγκ,είστε ένας ανεξάρτητος 

συνεργάτης,ο Γενικός ∆ιευθυντής της δικής σας επιχείρησης.∆εν έχετε 

«υπαλλήλους». Οι άντρες και οι γυναίκες µε τους οποίους συνεργάζεστε είναι επίσης 

Γενικοί ∆ιευθυντές, έχοντας τη δική τους 

 

ανεξάρτητη επιχείρηση ∆ικτυακού Μάρκετινγκ.Στο ∆ικτυακό Μάρκετινγκ δε σας 

ανήκει απλά η δουλειά σας,σας ανήκει η δική σας επιχείρηση. (Και σε αντίθεση µε 

τους περισσότερους ελεύθερους επαγγελµατίες,δεν ανήκετε εσείς στην επιχείρηση 

σας!).Έχετε τον πραγµατικό έλεγχο της δουλειάς σας,και της ζωής σας. 

 

 

 

Περισσότερες Επιλογές:Μερική Απασχόληση, Πλήρης Απασχόληση,Ταξίδια, 

Τοπική και Παγκόσµια Επιχείρηση 

 

 

Κάθε επιχειρηµατίας δικτυακού µάρκετινγκ είναι ένας εθελοντής: ∆εν υπάρχουν 

«πρέπει».Είστε ελεύθεροι να εργάζεστε τις ηµέρες και τις ώρες που θέλετε, όπου 

θέλετε, κάνοντας ότι θέλετε,και ίσως το πιο σηµαντικό απ' όλα,είστε ελεύθεροι να 

επιλέξετε τα άτοµα 

 

µε τα οποία θέλετε να δουλεύετε.  

 

Αν και η πλειοψηφία των επιχειρηµατιών ∆ικτυακού Μάρκετινγκ δουλεύουν µε 

µερική απασχόληση,όλο και περισσότεροι άντρες και γυναίκες ασχολούνται µ' αυτό 

σαν µία πλήρης απασχόλησης καριέρα.Μερικοί εργάζονται αποκλειστικά από το 

σπίτι τους,άλλοι απολαµβάνουν τα ταξίδια σε άλλες πόλεις,ακόµα και σε άλλες 

χώρες,χτίζοντας τις επιχειρήσεις τους σε παγκόσµιο επίπεδο.  

 

Ολοκληρωµένη Επαγγελµατική Υποστήριξη 

 

Στο ∆ικτυακό Μάρκετινγκ, δουλεύετε για τον εαυτό σας,αλλά δεν είστε µόνοι σας. Η 

επιτυχία της εταιρίας ∆ικτυακού Μάρκετινγκ που ανήκετε,εξαρτάται από τη δική σας 

επιτυχία,είναι ο επαγγελµατικός σας συνεργάτης,έτσι σας δίνει όλη τη δυνατή 
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υποστήριξη, σε κάθε σας βήµα.  

Όπως θα έκανε και µία καλή εταιρία φραντσάιζ,µία καλή εταιρία ∆ικτυακού 

Μάρκετινγκ σας παρέχει το προϊόν ή την υπηρεσία που θα προσφέρετε και επίσης 

ένα τµήµα Έρευνας και Ανάπτυξης,ανάπτυξη νέων προϊόντων,εκπαίδευση στον 

τοµέα που εργάζεστε,υλικό πωλήσεων και διαφήµισης,ένα τµήµα υποστήριξης 

διανοµέων και πολλά περισσότερα. 

 

 

Σήµερα, κάθε εταιρία ∆ικτυακού Μάρκετινγκ είναι φιλική µε το Internet.Εσείς και η 

εταιρία σας είστε πραγµατικά συνεργάτες σε µία ευκαιρία κέρδους-κέρδους. 

Ακούγεται απίστευτο;Είναι, αλλά υπάρχουν περισσότερα.Υπάρχει ακόµα ένας 

σηµαντικός λόγος που το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ είναι το επόµενο βήµα µετά το 

φραντσάιζ, και είναι ο λόγος για τον οποίο µερικές φορές ονοµάζεται... 

 

«Φραντσάιζ» 

 

 

Όταν αγοράζεται ένα φραντσάιζ, αποκτάτε το δικαίωµα να προωθήσετε το προϊόν ή 

την υπηρεσία που σας παρέχει η εταιρία στην αγορά.Είναι παρόµοιο µε το ∆ικτυακό 

Μάρκετινγκ,µε τη διαφορά ότι δε χρειάζεται να πληρώσετε την αµοιβή του 

φραντσάιζ ούτε το ίδιο αρχικό κόστος,δε χρειάζεται να έχετε ένα κατάστηµα λιανικής 

και ειδικευµένο εξοπλισµό, δε χρειάζεται να προσλάβετε και να παρακολουθείτε 

υπαλλήλους και δεν έχετε γεωγραφικούς περιορισµούς στην περιοχή που µπορείτε να 

δουλέψετε. 

 

Επίσης, δεν πρέπει να πληρώσετε ένα ποσοστό από τις πωλήσεις σας πίσω στην 

εταιρία ∆ικτυακού Μάρκετινγκ,όπως πρέπει να κάνετε µε το φραντσάιζ.Ακόµα 

περισσότερο, είστε ένας ανεξάρτητος συνεργάτης,εργάζεστε για τον εαυτό σας, όχι 

για την εταιρία. 

 

 

Και σα να µην ήταν αρκετά εντυπωσιακά όλα αυτά,µία εταιρία ∆ικτυακού 

Μάρκετινγκ κάνει ακόµα ένα επαναστατικό πράγµα για εσάς.Σας δίνει τη δυνατότητα 

να προσφέρετε και σε άλλους την ευκαιρία να χτίσουν µία επιτυχηµένη επιχείρηση! 
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Στο ∆ικτυακό Μάρκετινγκ, δεν αποκτάτε εισόδηµα µόνο από την προώθηση των 

προϊόντων ή των υπηρεσιών της εταιρίας σας (όπως στο φραντσάιζ),µπορείτε επίσης 

να αποκτήσετε εισόδηµα από τις πωλήσεις που κάνουν τα άτοµα που εγγράφετε στο 

δικό σας οργανισµό ∆ικτύου, άτοµα που, σαν κι εσάς,έχουν τη δική τους ανεξάρτητη 

επιχείρηση ∆ικτυακού Μάρκετινγκ. 

 

Αυτός είναι ο λόγος που το ονοµάζουµε φραντσάιζ.Και αυτό δίνει στο ∆ικτυακό 

Μάρκετινγκ 

 

ένα από τα πιο δυναµικά και κερδοφόρα χαρακτηριστικά του:σας επιτρέπει να 

πολλαπλασιάσετε το χρόνο,το ταλέντο και την ενέργεια σας ώστε να κερδίσετε 

προµήθειες από τις πωλήσεις που κάνουν οι άνθρωποι που εσείς εισάγετε στην 

επιχείρηση.  

 

Ο Άντριου Κάρνετζι, είπε κάποτε:  

 

«Προτιµώ να παίρνω ένα τοις εκατό από τις προσπάθειες 100 ανθρώπων 

 

παρά 100 τοις εκατό από τις δικές µου προσπάθειες.»  

 

Και αυτό ακριβώς είναι, που σας επιτρέπειτο ∆ικτυακό Μάρκετινγκ να κάνετε.Αυτό 

εξηγεί γιατί τόσοι πολλοί «συνηθισµένοι» άνθρωποι επιτυγχάνουν τόσο ασυνήθιστα 

αποτελέσµατα 

 

στο ∆ικτυακό Μάρκετινγκ. Η παραδοσιακές µέθοδοι πώλησης και διανοµής 

βασίζονται σε λίγους, επιλεγµένους σούπερ σταρ των πωλήσεων, που ο καθένας 

καταφέρνει ένα µεγάλο 

 

όγκο πωλήσεων. Το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ είναι ακριβώς το αντίθετο: βασίζεται σε 

πολλούς ανθρώπους που καταφέρνουν ένα µικρό κοµµάτι ο καθένας.  

 

Γι' αυτό και ονοµάζουµε αυτή τη µέθοδο: 
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«Το φραντσάιζ των ανθρώπων».  

 

Το ∆ικτυακό Μάρκετινγκ συνδυάζει µε επιτυχία όλα τα κερδοφόρα οφέλη του 

φραντσάιζ, 

 

ενώ εξαλείφει συγχρόνως τα µεγάλα µειονεκτήµατα του. 

 

 

· ∆εν υπάρχει αµοιβή φραντσάιζ, επειδή είστε ένας ανεξάρτητος επιχειρηµατίας 

∆ικτυακού Μάρκετινγκ.  

· ∆εν πληρώνεται ποσοστά από τις πωλήσεις σας πίσω στην εταιρία.  

· ∆εν υπάρχουν προσλήψεις, απολύσεις ή διοίκηση υπαλλήλων.  

· ∆εν υπάρχει καµία από τις απαιτήσεις που σας τρώνε όλοτο χρόνο όπως µία δουλειά 

7 ηµερών την εβδοµάδα,ή 15 ωρών την ηµέρα λειτουργία καταστήµατος λιανικής.  

· Υπάρχει το δυναµικό πλεονέκτηµα της προσφοράς υπέρ-υψηλής ποιότητας, 

µοναδικών προϊόντων και υπηρεσιών που καλύπτουν τις υψηλές απαιτήσεις των 

καταναλωτών και η µεγάλη αξία των ανθρωπίνων σχέσεων.  

· Υπάρχει η ανεξαρτησία της επιλογής:επιλέγετε µε ποιον, πότε, που και πως 

δουλεύετε.  

· Υπάρχει η ελευθερία της επιχείρησης µε έδρα το σπίτι και η πιθανότητα των 

φορολογικών απαλλαγών που προσφέρει.  

· Υπάρχει ευελιξία στην επιλογή µερικής ή ολικής απασχόλησης, σύµφωνα µε τη 

µοναδική κατάσταση στην οποία βρίσκεστε.  

· Υπάρχει η δυνατότητα να πολλαπλασιάσετε τον χρόνο και την ενέργεια σας και να 

κερδίσετε εισόδηµα από τις προσπάθειες των άλλων.  

· Υπάρχει το εξαιρετικά περιορισµένο ρίσκο εκκίνησης που απαιτεί µόνο µερικές 

εκατοντάδες δολάρια.  

· Υπάρχει η αποδεδειγµένη πιθανότητα ανταµοιβής τόσο µε το εισόδηµα που 

κερδίζετε όσο και 

 

µε συνεχιζόµενο εισόδηµα, που µπορεί να κυµαίνεται από $500 ή $1000 έξτρα την 

εβδοµάδα 
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µέχρι $10.000, $25.000 ή και περισσότερα.  

· Είναι µια υπέροχη δουλειά και για το Internet επίσης.Όταν συνδυάζεται την τεχνική 

του ∆ικτυακού Μάρκετινγκ µε την τεχνολογία του email και του web,µπορεί και να 

έχετε την πιο τέλεια επιχείρηση από όλες...  

· Και τέλος, υπάρχει ακόµα η ευκαιρία για εσάς να είστε ένας από τους πρώτους που 

µπαίνουν 

 

στη βιοµηχανία, µία βιοµηχανία που µόλις έχει ξεκινήσει τον κύκλο της ραγδαίας της 

ανάπτυξης...µία βιοµηχανία που δηµιουργεί επανάσταση στον τρόπο 

 

που ο κόσµος αγοράζει και πουλά τα πάντα! 

 

 

∆εν υπήρξε ποτέ καλύτερη στιγµή από τώρα για να κοιτάξετε σοβαρά το ∆ικτυακό 

Μάρκετινγκ.«Το φραντσάιζ των ανθρώπων» είναι µία εξαιρετική έννοια και η ώρα 

του έχει έρθει, σήµερα!  

 

Τώρα είναι η καλύτερη ώρα να επενδύσετε στο ∆ικτυακό Μάρκετινγκ για να έχετε τα 

καλύτερα αποτελέσµατα. Είναι σα να έχετε τη δυνατότητα να αγοράσετε χρυσό µε 

$49 το κιλό!  

 

Βρείτε σήµερα το χρόνο να ελέγξετε τα πλεονεκτήµατα που θα έχετε χτίζοντας τη 

δική σας επιχείρηση ∆ικτυακού Μάρκετινγκ. Είναι µία άµεση και απλή,µε χαµηλό 

ρίσκο επένδυση, και υπόσχεται να σας επιστρέψει τις πιο εκπληκτικές ανταµοιβές 

που µπορείτε να φανταστείτε. 
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7. Αµερικάνικες MLM εταιρίες 

 

 

1) http://www.ecomates.com/
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2) http://www.acaiplus.com/
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3) http://www.goldshieldelite.com/

 

4) http://www.acninc.com/
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5) http://www.agel.com/
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6) http://www.amegaworldwide.com/
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7) http://www.amsoil.com/
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8) http://shop.beauticontrol.com/
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9) http://www.bign.com/
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10) http://www.nuskin.com/en_US/home.html

 

11) http://www.bodywise.com/Corporate/BW/main.php

 



 
204 

12) http://www.championcommunications.com/
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13) http://clubvivanet.net/site/
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14) http://www.commissionriver.com/
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15) http://www.discoverytoysinc.com/web/guest/home
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16) http://us.dubli.com/

 



 
209 

17) http://www.eniva.com/

 

18) http://www.unicity.net/usa/
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19) http://www.carico.com/
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20)  

 

http://www.pamperedchef.com/index.jsp?localeString=en_us
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21) http://www.liasophia.com/index_en_US.jsp
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22) http://www.tupperware.com/coe/app/home
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23) http://www.arbonne.com/index.asp?lang=eng
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24http://www.tastefullysimple.com/Cultures/en-US/
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25) http://www.visalus.com/
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26) http://www.isagenix.com/us/en/home.dhtml?AspxAutoDetectCookieSupport=1
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27) http://www.neways.com/en/home.aspx
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28) http://www.usana.com/dotCom/index.jsp
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29) http://corporate.freelife.com/international/usa/index.cfm/home
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30) http://www.tni.com/united_states/english/tahitiannoni/index.html?ID=

 

 

 

 

sites.google.com/site/nwasuccessonlinegr/?gclid=COi0wLzm7KECFRkJ3wodDxukK

A 

 

nwa-epirus.weebly.com/apas-vital.html 

 

 

 

 

 

 

 

                                              ΒΙΒΛΙΟΓΡΑΦΙΑ 
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