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1 LA VERITE QUE PEU DE PROFILS MLM REGARDENT EN FACE

Tu as construit des équipes. Tu as prospecté,
fermé, relancé, formé. Tu connais la duplication
mieux que la plupart des gens dans ce métier.

Mais il y a une réalité que peu de profils
expérimentés acceptent de regarder en face :
I'expérience seule ne suffit pas. Ce qui change
tout, c'est le véhicule.

Tu peux avoir les meilleures compétences du monde
— si le plan de compensation est plafonné, si le
produit n'a pas de vraie valeur marché, si l'upline est
absente — tu construis sur du sable.

Pourquoi est-ce que tu as changé de véhicule dans
le passé ?

¢ Parce que les revenus ne correspondaient pas a
I'énergie investie.

* Parce que le produit était difficile a défendre.

e Parce que la duplication ne fonctionnait pas
vraiment.

e Parce que le timing n'était pas le bon.

e Parce que tu t'es épuisé a recruter sans systéeme.

Ces douleurs sont réelles. Elles ne viennent pas d'un
manque de compétences. Elles viennent d'un
mauvais véhicule.

La vraie question n'est pas : « Est-ce que je sais faire
?>»

Tu sais faire. La preuve, tu es encore la.

La vraie question est : « Est-ce que mon véhicule
actuel est a la hauteur de ce que je suis capable de
construire ? »

Mettre cette réalité en face ne crée pas de doute.
Elle crée de la clarté.

Et la clarté, c'est ce qui permet enfin de construire
quelque chose qui dure.




2 CE QUE L'EXPERIENCE T'A VRAIMENT APPRIS

Chaque véhicule que tu as essayé t'a appris quelque chose.

e Le premier t'a appris a prospecter.
¢ Le deuxieme t'a appris a closer.

¢ Le troisieme t'a appris a former.

¢ Le quatrieme t'a appris a dupliquer.

¢ Les suivants t'ont appris a reconnaitre les signaux d'alerte avant qu'il soit trop tard.

Cet apprentissage a une valeur immense. Mais il a aussi un colit — du temps, de I'énergie, parfois de

I'argent, parfois des relations.

La question que se posent les profils expérimentés n'est plus « Comment je fais ? ». lls savent comment faire.
La question est : « Pour quoi est-ce que je le fais 7 »

Un plan de compensation plafonné, c'est construire une maison sur un terrain qui ne t'appartient pas.

Un produit sans valeur réelle, c'est prospecter contre tes propres convictions.

Une upline absente, c'est avancer seul dans un modele qui promet du collectif.

Un timing raté, c'est s'épuiser sur un marché déja saturé.

Une duplication sans systeme, c'est recommencer a zéro a chaque fois.

Une entreprise sans solidité financiere ni vision claire a sa téte, c’est construire sur des fondations que tu ne
contrbles pas — et que tu peux perdre du jour au lendemain.

Tu connais ces situations. Tu en as vécu une ou plusieurs.

Ce n'est pas un échec. C'est une formation.

Les profils MLM les plus solides que je connais ont tous traversé ces étapes. Et ce qui les différencie de

ceux qui abandonnent, c'est une seule chose : ils n'ont pas arrété de chercher le bon véhicule.

Tu es toujours la. Ce guide est pour toi.



3 TRANSFORMER UNE COMPETENCE EN ACTIF DURABLE

Une commission est un flux. Un actif est un systeme.
Cette distinction, tu la connais mieux que quiconque.

Le probléme dans la majorité des véhicules MLM :
¢ Tes revenus sont liés a ton activité directe.
¢ Ta présence.
e Ta prospection.
¢ Tes recrutements personnels.

Si tu t'arrétes, ca ralentit. Si tu t'arrétes longtemps, ca s'effondre.

Un vrai actif durable, c'est un systeme qui produit indépendamment de ta présence quotidienne.
C'est I'objectif de tout profil MLM sérieux — mais peu de véhicules permettent vraiment de I'atteindre.

Les raisons sont souvent les mémes :
¢ Le plan de compensation récompense les inscriptions, pas la profondeur.
¢ Les résiduels sont plafonnés ou fragiles.
¢ La structure binaire ou unilevel n'est pas congue pour durer.
¢ Le taux d'attrition des clients est trop élevé.

Transformer tes compétences en actif durable signifie :
¢ Choisir un véhicule avec un plan de compensation construit pour la profondeur.
¢ Travailler un marché avec une demande récurrente et naturelle.
e BAatir sur un produit que les clients renouvellent sans qu'on les relance.
¢ Construire une organisation qui tourne méme quand tu es en vacances.

Tu as les compétences. |l te fallait I'architecture qui leur correspond.
¢ Le véritable objectif n'est pas de bien gagner pendant 3 ans.
¢ Le véritable objectif est d'étre libre pendant 20 ans.




4 PROFIL MLM = RESEAU = ACTIF

Un profil MLM expérimenté posséede un capital que beaucoup d'entrepreneurs mettent des années a
construire. Ce capital n'apparait pas sur un relevé bancaire.
Il est invisible. Mais il est extrémement puissant.

e Ton réseau.

* Ta crédibilité dans l'univers du marketing de réseau.
¢ Ta capacité a closer et a former.

¢ Ton histoire — y compris tes échecs.

e Ta discipline.

¢ Ton endurance mentale.

e Ta culture du collectif.
Tout cela constitue un actif. Méme si tu ne I'as jamais structuré comme tel.
La différence entre un réseau qui s'effondre et un actif durable réside dans le véhicule.

Un contact dans ton téléphone n'est pas un actif.
Un réseau activé dans le bon véhicule, avec le bon produit, sur le bon plan de compensation — peut en

devenir un puissant.

Les profils expérimentés qui ont franchi un cap différent ont compris une chose :
Ce n'est pas leurs compétences qui manquaient.

C'est l'infrastructure qui n'était pas a la hauteur.

Activer ton réseau dans le bon véhicule signifie :

Recontacter des profils qui t'ont déja fait confiance.

Aborder de nouveaux profils avec une crédibilité renforcée par ton parcours.
Former des équipes plus vite grace a ton expérience.

Dupliquer une méthode qui fonctionne dans un systéme congu pour durer.

La question n'est pas : « Ai-je encore I'énergie de recommencer ? »

La question est : « Est-ce que je recommence vraiment, ou est-ce que je construis enfin ? »

Ton parcours t'a donné les outils.

Le bon véhicule leur donne enfin le bon terrain.



5 CE QUI FAIT VRAIMENT LA DIFFERENCE ENTRE LES VEHICULES

Tu as déja évalué des véhicules. Tu sais ce qu'il faut regarder.

Voici les 7 criteres qui font vraiment la différence — pas en théorie, en pratique.

Critere 1 — Le produit a-t-il une vraie valeur marché ?
Pas un produit qu'on achéte uniquement pour rester qualifié. Un produit que les clients renouvellent parce

qu'il leur apporte une valeur réelle. Sans cette base, tout s'effondre.

Critére 2 — Le plan de compensation récompense-t-il la profondeur ?
Un bon plan de compensation ne plafonne pas. Il récompense ceux qui construisent en profondeur, pas
seulement ceux qui recrutent en surface. La structure binaire bien congue est I'une des rares architectures

qui permettent ca.

Critere 3 — Les résiduels sont-ils réels et récurrents ?
Des revenus résiduels qui dépendent du renouvellement mensuel des clients — pas des recrutements. C'est

la seule fagon de construire un actif qui tourne sans toi.

Critere 4 — Le timing est-il favorable ?
Un bon véhicule au mauvais moment reste le mauvais choix. Le bon véhicule au bon moment — quand le
marché est en croissance, quand l'équipe est structurée, quand le momentum est la — c'est ce qui change

tout.

Critere 5 — L'upline est-elle présente et structurée ?
Tu ne veux plus avancer seul. Tu veux un environnement ol tu es accompagné, ol les outils existent, ou la

formation est continue.

Critere 6 — L'entreprise est-elle financierement solide ?
Un bon produit et un bon plan de comp ne suffisent pas si I'entreprise qui les porte est fragile. La solidité
financiere de la maison mere, c’est ce qui garantit que le véhicule sera encore la dans 5 ans. C’est le critere

que la plupart des profils expérimentés oublient d’évaluer — jusqu’a ce qu’il soit trop tard.

Critere 7 — Quelle est la vision du fondateur ?
Derriere chaque grand véhicule MLM, il y a un fondateur avec une vision a long terme. Pas un gestionnaire.
Un bétisseur. La qualité du leadership au sommet détermine la trajectoire du véhicule pour les 10 prochaines

années. Tu ne rejoins pas seulement un plan de comp. Tu rejoins une vision.

Ce guide existe parce que ces 7 critéres sont réunis dans ce que je développe aujourd'hui.

Juge par toi-méme.



6 POURQUOI CELUI-CI EST STRUCTURELLEMENT DIFFERENT

Le marché du tourisme et du voyage représente plus de 11 000 milliards de dollars. C'est le secteur qui
ne s'arréte jamais — en crise, en croissance, en reconfinement — les gens continuent de voyager et de

réver de voyager.

Lentreprise que je représente est un club privé mondial qui donne acces a des tarifs exclusifs sur les hotels,
vols, croisieres, locations et activités. Un produit que les membres renouvellent chaque mois parce gu’il leur
fait économiser de I'argent réel — mais aussi et surtout parce qu’il leur permet de vivre des moments de vie
extraordinaires, des émotions que rien d’autre ne remplace, et un lifestyle qui devient rapidement une

nouvelle facon d’exister.

Pas un produit de bien-étre qu'on abandonne apres 3 mois.
Pas un complément alimentaire qu'on oublie dans un placard.
Un club de voyage. Une valeur universelle. Un renouvellement naturel — porté par le désir profond de vivre

plus, de ressentir plus, d’expérimenter plus.

Le modele économique repose sur une structure binaire Dual Team — l'une des architectures les plus

puissantes du marketing de réseau quand elle est bien construite.

Ce qui le différencie concrétement :

Résiduels calculés quotidiennement sur les deux branches.

Pas de plafond — les revenus grandissent avec la profondeur.

Bonus de construction sur toute I'équipe de sponsorisation.

Plan de compensation transparent, vérifiable, documenté.

Je développe des équipes de leaders de plus de 1000 personnes en France et a I’étranger — tu n'arrives

pas sur un terrain vierge.

Tu connais le modeéle. Tu sais ce que ¢a veut dire d'avoir une infrastructure déja construite.

Tu sais aussi ce que ca colte de construire sans elle.

Ici, elle existe. Et elle tourne.
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Le véritable travail porte sur la structuration et la profondeur.

Pour un profil expérimenté habitué a la discipline de prospection, a la formation d'équipes, a I'endurance

mentale et a la culture du résultat — ce véhicule est cohérent s'il est abordé avec la posture d'un
batisseur.

e Pas d'un recruteur.
e Pas d'un chercheur de plan.
¢ D'un bétisseur.

La clé réside dans 'approche.
Approche opportuniste = déception.

Approche structurée = actif.

Comme tu l'as déja appris.



7 CEUX QUI ONT RECONNU LE BON VEHICULE

Tous les profils expérimentés ne font pas le méme choix.
Certains continuent de chercher.

D'autres reconnaissent le bon véhicule quand il se présente.
Ce choix change tout.

Il ne s'agit pas de recommencer a zéro.

Il s'agit de capitaliser sur tout ce qu'on a construit — enfin dans le bon véhicule.
Plusieurs profils issus d'univers MLM différents ont fait ce choix.

Leur démarche n'est pas impulsive. Elle n'est pas désespérée.
Elle repose sur une logique simple :

L'expérience acquise dans d'autres véhicules est un avantage — pas un handicap.

lis ont compris que changer de véhicule n'est pas un aveu d'échec.

C'est un acte de maturité stratégique.

Ce qui les distingue :

lls ont évalué le produit. Il tient la route.

lls ont lu le plan de compensation. Il récompense la profondeur.
lls ont regardé I'équipe. Linfrastructure existe.

lls ont analysé le timing. Le momentum est la.

Ce type de décision ne garantit pas un résultat automatique. Mais il garantit une chose : ne plus subir un

mauvais véhicule.

Dans le marketing de réseau, les meilleurs ne laissent rien au hasard.
lls analysent.
lls comparent.

lls décident.

Puis ils construisent — sans regarder en arriére.



8 ECHANGE STRATEGIQUE CONFIDENTIEL

Si ce guide provoque une réflexion chez toi, alors il a rempli son role.
Mon intention n'est pas de convaincre. Elle est de faire réfléchir.

Je m'appelle Julien Raffin. Je développe aujourd'hui une équipe de plus de 1000 personnes a
I'international sur le marché du voyage — un secteur valorisé a 11 000 milliards de dollars.

Mais avant ca, j'ai évolué dans I'univers de I'immobilier, du coaching et de la formation pendant plus de
18 ans.

Entreprise avec plus de 5 000 000 d’euros de chiffre d’affaires annuel, et un réseau de plusieurs
centaines de conseillers immobiliers.

J'ai accompagné des centaines de profils a structurer leur activité, leur vision et leurs revenus.

Je connais le marketing de réseau. Je connais ses forces et ses limites. Je connais la différence entre un
bon véhicule et un mauvais.

Et je connais aussi la psychologie d'un profil expérimenté qui a déja tout donné dans un véhicule qui ne
le méritait pas. C'est précisément pour ca que cet échange peut étre différent.

Pas de pitch. Pas de pression. Pas de promesses exagérées.

Une conversation entre deux profils qui savent exactement de quoi ils parlent.

Ma mission :

Analyser ta situation.

Identifier si ce véhicule correspond a ton profil.

T'expliquer concrétement le plan de compensation, la structure, le timing.
Te laisser décider en toute clarté.

Chaque échange est confidentiel.
Chaque discussion est stratégique.

Si tu veux aller plus loin, je te prop

Prendre rendez-vous :

Julien Raffin

¢ 06.63.45.67.09
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