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Préface


Quand Michel m'a demandé de faire la préface de son second livre, cela m'a beaucoup touché et honoré.


Si ces termes peuvent sembler dénués de sens, ou bateaux, permettez-moi de les qualifier, de vous dire, vous partager.


Touché, car je me suis projeté dans le passé, accueillant tant de souvenirs. De ces souvenirs qui illustrent l'histoire d'une relation unique et exceptionnelle.


Honoré, car, si en toute humilité j'incarne la réussite de tous les précieux conseils donnés dans ce second tome, je mesure avec justesse la valeur de Michel Destruel. Qu'il soit un up Line, un parrain ou un ami.


La genèse de notre rencontre m'a toujours marqué. Elle est la pierre angulaire d'une complicité qui dure depuis plus de 30 ans...


C'est en 1991 que j'ai connu Michel, une rencontre singulière. De celles qui marquent, de celles qui comptent.


Nous étions de jeunes adolescents, lycéens dans un établissement privé à Montauban dans le sud-ouest de la France. Nous étions collés (terme utilisé à l'époque, peut-être a-t-il traversé les siècles ?!) pour désigner des élèves punis après l'école. Moi pour un zéro en mathématiques. Michel pour indiscipline. Il commençait déjà du haut de ses 15 ans à faire valoir sa voix.


Une époque constitutive de notre histoire. J'aimerais tant vous raconter nos incroyables aventures. Le sport de haut niveau (body building). Les quelque 35 boulots que nous avons faits bien souvent pour survivre. Nos joies. Nos peines. Ou encore notre parcours de chefs d'entreprise. Nous qui n'avions pas d'argent. Parfaits autodidactes, quasi sans diplôme...


Nous avions cependant une chose : la « dalle », un désir ardent de réussite. Je m'égare ? ...Non. Mais contraint de me plier à l'exercice de la préface, prenons rendez-vous ailleurs, à un autre moment pour vous raconter plus en détail notre incroyable histoire qui, j'en suis certain, vous parlera par son authenticité et sa force et peut-être même, vous inspirera.


Nous allons donc accélérer dans le temps et nous arrêter à juin 2009 !


Je n'oublierai jamais cet après-midi d'été. Nous sirotions une bonne bière fraîche à la terrasse d'un café, quand Michel, tout d'un coup, avec la conviction que nous lui connaissons, me lance une invitation pour découvrir une opportunité d'affaires. À l'époque, j'étais entrepreneur dans le fitness et je venais de vendre ma compagnie. J'œuvrais au développement d'une nouvelle affaire. Un club de fitness, sur l'île de la Réunion où je résidais depuis huit ans. Ouvert et confiant, je me suis saisi de cette opportunité. C'est en cette fameuse journée d'été 2009 que mon meilleur ami, celui que je considère comme mon petit frère, Michel Destruel, me présenta l'industrie du marketing de réseau.


Le MLM. Un vrai coup de cœur, et la certitude, déjà à ce moment-là, d'une voie faite pour moi. Michel, lui, avait démarré depuis quelques mois. Il avait de bons résultats mais ce n'était pour lui, à cette époque, qu'un complément de revenus. Chose tout à fait normale car la majorité des gens démarrent pour cela et ne s'attendent pas à gagner plus durant leurs premiers mois, même si dans ma carrière j'ai observé quelques rares exceptions.


J'ai vu Michel évoluer. Je l'ai vu évoluer dans le système traditionnel, mais je l'ai vu surtout marquer de son ADN le MLM. J'ai tout de suite compris que cette industrie était faite pour lui. Lui qui avait une revanche à prendre sur la vie. Je ne vous apprendrai rien en affirmant que les gens qui ont des résultats incroyables font partie de ceux que la vie a abîmés ou malmenés. Michel est l'un d'eux.


Le Marketing de réseau lui a tout rendu, à la hauteur de son investissement. Il a voyagé, gagné beaucoup d'argent. Il s'est épanoui en empoignant pleinement avec force et vigueur son devenir.


Il n'a pas simplement fait carrière. Michel Destruel ne se contente pas de cela. Il a façonné son destin. Il a fondé sa famille. Accompagné et inspiré des milliers de personnes. Il a créé une association, dont je suis très fier de faire partie, pour aider les enfants démunis et malades. Michel est un bâtisseur.


Tout ce que vous avez pu découvrir dans le tome 1 d'Impact et tout ce que vous allez découvrir dans quelques instants dans ce tome 2, j'ai eu le privilège de l'expérimenter à ses côtés. Moi, l'un de ses premiers représentants. J'ai suivi tous ses conseils, ses méthodes.


J'ai écouté, j'ai appris, je me suis défini. J'ai façonné ma propre œuvre. Si Michel Destruel vous ouvre la voie de la liberté financière, vous comprendrez rapidement qu'il agit bien au-delà de cette simple considération matérielle.


Il vous donne les clés pour vous découvrir et prendre la place qui est la vôtre.


Peut-être qu'un jour, comme moi, vous contribuerez au développement de la nouvelle génération de networkers. Peut-être que vous incarnerez, au sein même de votre compagnie, l'héritage du « Destructor » comme aiment à l'appeler certains représentants dans le milieu.


Si avec ce livre, comme il le fait avec ses incroyables coachings et ses très célèbres stages Spartacus, Michel nous partage les leviers de sa réussite, il est évident qu'il nous offre bien plus.


Les écrits restent. J'ai à cœur de croire aussi qu'ils agissent si nous savons nous en saisir.


Bonne lecture et rendez-vous au sommet.


Yacine Bachir
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Préambule


Dans le premier volume d'Impact, tu as pu découvrir tout ce qui allait te décider à démarrer dans le marketing de réseau, mais aussi ce qui allait te permettre de te relever après chaque difficulté, après chaque épreuve et après chaque obstacle, notamment grâce à ton bouclier indestructible.


Tu as pu constater que le MLM est la troisième industrie planétaire, et qu'elle ne connaît toujours pas la crise. Là où le système actuel a désormais deux genoux à terre, notre industrie demeure en effet en plein développement !


J'ai démarré dans le marketing de réseau il y a plus de quinze ans, à une époque où l'industrie ne pesait pas encore cent milliards de dollars, et elle en pèse à présent plus deux-cent-vingt !


Elle est donc en pleine expansion, et cela n'a rien d'un hasard. Il s'agit en effet d'une industrie noble, qui propose beaucoup de produits ou de services utiles au bien-être et à la santé des personnes, ce qui la rend à la fois pérenne, bénéfique et précieuse pour ses clients. Elle améliore tout simplement leur vie, et il n'y a selon moi rien de plus noble ! Par ailleurs, le marketing de réseau propose d'augmenter le quotidien financier d'un grand nombre de personnes via un complément de revenu, un salaire ou même un plan de carrière. Là où les gouvernements ne veulent pas ou échouent à améliorer la vie financière de leurs citoyens, le marketing de réseau permet d'aider un maximum de personnes — et elles sont malheureusement bien trop nombreuses à être dans le besoin.


En France et dans toute l'Europe, le taux de précarité explose, et de plus en plus de personnes se lancent dans le marketing de réseau car elles n'ont tout simplement plus le choix, et il s'agit désormais de personnes qui ne se seraient jamais lancées avant la crise financière et le Covid-19.


Le tome 1 d'Impact abordait différents thèmes essentiels, tels que l'atelier d'appel ou encore la règle du un ou cent, qui permet d'augmenter la productivité de 70 à 80%, ou encore l'erreur que font 99% des networkers : laisser les personnes invitées de leur côté.


J'ai également abordé beaucoup d'outils fondamentaux comme la liste de trouille et les « pourquoi », mais dans ce deuxième volume, nous allons attaquer des sujets encore plus importants.


Le premier sujet donnera le ton : tout donner tout de suite. La plupart des personnes pensent en effet qu'on peut y aller « tranquille », et c'est là une grave erreur.


Une fois sur la piste de décollage, un avion doit mettre les gaz à fond, sans quoi il ne décolle jamais ! C'est exactement la même chose en marketing de réseau, et ce, que tu sois lancé à plein temps ou à temps partiel.


Ce tome 2 sera aussi l'occasion pour toi de découvrir ce qu'est ton ennemi ultime dans ton travail, et je vais t'y expliquer comment devenir le numéro un de ta compagnie — que tu sois à tes débuts ou en marche depuis dix ans, tu auras enfin la clé pour y parvenir !


Je vais également te donner dix clés pour cultiver ta confiance en toi, car il s'agit d'un problème majeur de nos jours. Beaucoup de personnes ont perdu confiance en elles suite à un problème de vie, un harcèlement moral au travail, une rencontre avec un pervers narcissique... et d'autres encore traînent depuis l'enfance des traumatismes qui minent profondément l'estime qu'ils ont d'eux-mêmes. Grâce à ces clés, tu vas pouvoir dépasser de nombreux freins et blocages !


Tu vas en outre apprendre à devenir un véritable professionnel du MLM. Car si tu penses l'être déjà, tu verras que j'ai une conception bien particulière de ce qu'est le vrai professionnalisme... Très souvent, on est à des années-lumière de ce que devraient être de véritables exigences !


Également au programme de ce tome : comment ouvrir des marchés dans les zones nationales et internationales où est implantée ton entreprise ; l'importance de la phase 1, puisqu'il y a cinq phases dans le marketing de réseau que tu te dois de connaître ; comment devenir un chercheur d'or, c'est-à-dire trouver les leaders qui te cherchent eux aussi... Et enfin, je vais t'enseigner l'arme ultime des leaders.


Je te souhaite une très bonne lecture de ce nouveau volume et te donne d'ores et déjà rendez-vous pour le prochain tome, car Impact sera bientôt une trilogie indispensable à ton ascension en tant que leader !




Tout donner, tout de suite


Bien souvent, les personnes qui font du marketing de réseau souhaitent prendre leur temps, ne pas brusquer leurs nouveaux distributeurs et faire en sorte de respecter leur rythme. Or, s'il est tout à fait louable de vouloir s'adapter à chacun, il ne faut pas perdre de vue que lorsqu'une personne démarre dans l'activité, elle a une motivation bien spécifique : elle vient de payer une certaine somme d'argent — généralement quelques centaines d'euros — et attend donc, en toute logique, des résultats. Que le tempérament du nouveau distributeur soit plutôt réservé ou contraire, entreprenant, son investissement signifie toujours une seule chose : il souhaite passer à l'action !


Malheureusement, cette motivation spontanée n'est ni durable, ni intangible. Elle va forcément redescendre, et souvent très rapidement ! Pas encore formée, la personne va tout naturellement parler de cette nouvelle activité à ses proches, qui, pour la plupart, auront des préjugés et vont tout comprendre à l'envers, car elle ne sera pas encore en mesure de bien leur expliquer. Les réactions autour d'elle seront donc en grande partie négatives, ce qui va nécessairement l'affecter psychologiquement et moralement, et d'emblée, sa motivation ne sera déjà plus autant intacte : tu la sentiras très vite beaucoup moins déterminée à passer à l'action.


Voilà pourquoi ce premier chapitre est fondamental : il faut tout donner, tout de suite, tant que les personnes sont encore à 100% de leur motivation — c'est-à-dire dans les vingt-quatre heures qui suivent la signature !


Au fil du temps, les évènements et les formations te permettront de faire peu à peu le tri pour identifier ceux qui ont réellement une vision et qui, à coup sûr, n'arrêteront pas en cours de route, mais en attendant, la clé est de maintenir tous tes distributeurs dans un pic émotionnel élevé, et ce dès le départ ! Si tu attends trop, si tu leur laisses le temps de rassembler leurs idées dans leur coin et de se mettre en condition, ils vont forcément vivre des difficultés émotionnelles et, à terme, arrêter. La plupart ne te le diront d'ailleurs jamais — très rares sont ceux qui appellent pour dire « j'arrête » — ils se laisseront plutôt mourir peu à peu, à la manière des éléphants qui, lorsqu'ils sont malades, s'écartent progressivement du groupe pour se laisser oublier et disparaître. Tu auras ainsi de moins en moins de nouvelle de ces distributeurs, tu les verras de moins en moins aux évènements ou lors des présentations, et un jour, tu apprendras tout simplement qu'ils ont complètement arrêté pour faire autre chose... ils seront allés mourir au cimetière des éléphants. Quand tu les appelleras, certains ne répondront même plus, et il n'y aura alors plus rien à faire.


Il faut donc bien te mettre en tête qu'à la minute où une personne démarre et investit de l'argent, tu dois tout mettre en œuvre pour qu'elle passe à l'action immédiatement. Son environnement va l'influencer, on va lui suggérer à tort qu'il s'agit d'une « arnaque » dans laquelle elle ne doit pas entraîner ses amis, et si elle n'est pas persuadée dès le départ d'avoir pris la bonne décision, elle cessera très vite de contacter son relationnel pour présenter le concept d'affaires.


La clé, pour que le nouveau distributeur ait d'emblée la conviction qu'il va gagner de l'argent, réside en premier lieu dans le dossier de démarrage, et tout particulièrement l'atelier d'appel qu'il contient.


Premièrement, la présentation du dossier de démarrage est capitale. Il doit s'agir d'un document recto verso, simple et duplicable. En version papier, il peut être présenté dans une pochette (cela fait plus propre), et pour y conférer un certain cachet, l'idéal est de choisir un papier cartonné avec une impression en couleur, ce qui reflètera le sérieux et la qualité de la formation. Une version numérique est également utile pour les visioconférences, sous la forme d'un PDF autorisant les annotations numériques.


Attention ! Si ton dossier de démarrage commence à s'étaler sur trois, cinq, voire vingt pages comme je le vois parfois avec effarement lors d'évènements, soyons clairs : il finira au mieux sur un coin de table à prendre la poussière, et au pire, à la corbeille — car la plupart des gens, il faut bien l'admettre, n'aiment pas lire...


Par ailleurs, plus ton dossier sera long, plus la personne risque de se décourager à former elle-même des prospects avec un tel document. Car, pour rappel, ne pas former immédiatement ses nouveaux distributeurs au dossier de démarrage revient à bâtir un château de cartes : tout finira par s'effondrer en quelques semaines ! Tout le monde doit y être formé, et si je dis souvent que la confiance n'exclut pas le contrôle, c'est bien à ce moment-là, dans les vingtquatre heures qui suivent, qu'il faut appliquer un tel précepte.
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