Verjeti v uspeh -
In delati zan|

NataliaUGREN

Uspeti v mreznem marketingu pomeni, da v prostem casu, ne dabi tvegali kap-
tial in z znanjem, ki ga pridobivamo sproti, kupcem prodajamo po nizji ceni in
hkrati pridobivamo clane, ki tudi kupujejo za lastne potrebe ali za nadaljnjo

prodajo.

Vsi uspesni podjetniki v kateremkoli
mreznem marketingu vam zagotavljajo,
da so za uspeh pomembni naslednji ele-
menti:

SANJE, CILJI + STRATEGIJA + DELO +
MULTIPLIKACIJA+IZOBRAZEVANJEIN
OSEBNA RAST = USPEH

Sanje, cilji

a.) NAJDITE SANJE: Najti morate razloge
ZAKA]J bi delali ta posel. Ali bi radi
zasluzili vec denarj a, imeli vec proste-
ga Casa, bi radi pustili sluzbo, ki vas
ne veseli, bi se posvetili druzini, vzgo-

ji otrok. Zelite biti poleg bolnih in
ostarelih starSev, potovati ali se
ukvarjati s svojim Sportom in hobiji,
sodelovati v dobrodelnih akcijah ali
pa se ukvarjati z osebnostno rastjo?
Morda si zelite le v miru popiti kavi-
co, ob enajstih dopoldne v svoji pri-
Tjubljeni kavarni ali smucati, ko je
najmanj gnece. Premislite, kaj so
vase sanje! Ali jih sploh Se imate? Ce
jih nimate ve¢, se spomnite ¢asov, ko
ste jih imeli. Ce ne veste, kaj so vase
sanje, se vprasaj te, kaj bi poceli v zivl-
jenju, ¢e bi imeli ¢asa in denarja na

3. Hiladni Klici ciljni publiki

Ta nacin pridobivanja strank je najza-
htevnejsi. K sre¢i sta dva nacina, da to
opravite ¢immanj stresno in ¢imbolj uspesno.
a.) Bodite prepricani, da klicete idealne
potencialne stranke, ne glede na to, koliko
vas je stal spisek. Ce boste klicali na slepo,
kar iz telefonskega imenika, se vam bo $e
zmeSalo. b.) Pripravite si dobro, zanesljivo
oporov besedilu. Sestavljeno mora biti tako,
da pridete do sestanka s sogovornikom
naj-manj pa do tega, da sogovorniku
posljete kontaktno gradivo
(prospekte,broure,avdio ali video kasete,
CD ROM, brezplagne vzorce in podobno) in
si izposlujete dovoljenje za ponovniklic.

Ce ne boste Klicali v roku 48 ur
potem,ko so dobili vaSe gradivo,
pozabite na posel.

4. Po kapljicah

Saj ste Ze kdaj sliSali za znamenito kita-
jsko  mucenje z vodnimi kapljicami,
marne?

Zelo mocéno, vendar dolgorocno
strateSko  orodjeje, da  pridobite
potencialne stranke tako, da jim brezplatno
poSiliate  karkoli  prak-ticnega, vendar
vrednega.Posilke morajo  biti  imbol;
redne. To so lahko letaki, broSure,
brezplaéna poro€ila, razglednice, kasete,...
Prepricajte se, ¢e pred poSilianjem naslovl-
jenci gradivo Zelijo (prosijo zanj) oziroma si
pridobite od njih zagotovilo, da ga smete
poslati.Zato jih je treba najprej poklicati.
Ne skrbite, praviloma tega ne zavragajo.Se
nekaj: vedno, vedno in Se enkrat vedno
dovo-ljenje pridobite od osebe, ki ji posiljate
pred stavitveno gradivo, ne pa od njenih
druZinskih €lanov, tajnic ali sodelavcev. Se
celo takrat lahko gradivo konca v okroglem
fasciklu ob mizi...

5. Seminarjl, demonstracije in
mnozi¢ne predstavitve

Take dejavnosti so najbrz najboljSe
priloZnosti za uspeh. Najdite moznosti, da na-



stopite pred vecjimi ali manjSimi skupinami
ljudi in dajtejim priloznost, da nekaj pridobi-jo
iz vaSega znanja in izkuSenj - brezplacno. To so
lahko tematske okrogle mize. Zajtrk s
sponzorjem, prodajna sre€anja,domace

zabave, seminarji, predstavitve.
Ponavljam,  bodite  prepriani, da
nagovarjate  vaSe cilino  ob¢instvo.

VpraSajte se, kdo bo pridobil na radun
vaSega znanja o nekem izdelku ali storitvi.
Nato najdite voditelie v vsaki od teh
skupin in se jim ponudite za iz¢rpnejSo
razlago, pred-stavitev ali demonstracijo v
zameno za moznost plasiranja ponudbe.
Preseneceni boste, koliko jih bo vaSo
pobudo z veseljem sprejelo.

6. Internetne povezave

Najprej se seveda prepricajte, e vasa
firma to dovoli. No, zdaj bomo postali neko-
liko bolj sofisticirani. Naj omenim, da je bila
ena najuspesnejSih potez pri nas fista, ko
smo na medmreZju nali podjetja z idealnimi
baza-mi  podatkov naSih  potencialnih
odjemalcev. Ti so ponudili, da naredijo
brezplaéno dis-tribucijo naSega letaka z
novicami njihovi bazi kot neko vrsto dodatne
vrednosti za svoje ¢lane. Pomnite: Ko se
boste postavili kot strokovnjak na svojem
podroéju in si zgradili velko mreZo
odjemalcev, vas bodo organiza-Cije iskale in
prosile za dovoljenje za objavo gradiva.

7. Priporocila

Poznate koga, ki bi imel osrednji vpliv na
svojo okolico in bi vam napisal priporogilno
pismo? Se bolj$e, poznate koga, ki je porabil
velike vsote denarja, da bi zgradil zaupanja
vreden odnos s svojimi strankami in bi
se jim radi priblizali tudi vi? Ce lahko to
izpeljete, bo tako priporoilo sproZilo pravo
eksplozijo prodaje. Morda bi tistemu, ki vas
priporo¢a, lahko namenili dolo¢eno provizijo
ali zamenjali njihove podatkovne baze s
svojimi, morda bi njegovim strankam
omogoCili doloene brezplaéne storitve
dodane vrednosti... Ce dobite pisno
priporocilo, vztrajajte, da plaCate dodatne
stroSke, kot so pakiranje, postnina itd.,in
da sami opravite vse priprave,vkljuéno s
pisanjem priporoila. No, poznate koga med
va$imi odjemalci, ki ima idealno mnenje za
va$o ponudbo, hkrati pa ima zvaSimi poten-
cialnimi kupci idealne odnose? Pripravite mu
ponudbo, ki je ne bo mogel zavmiti in... ne bo
vamzal.

8. Reference
Seveda sem prepri¢an, da jih imate, zato
jih uporabljajte!

pretek. Cesa bi se lotili, &e bi vedeli,
da vam ne more spodleteti? Dobro
vprasanje za ugotavljanje smisla v
zivljenju je: Kaj bi naredili, ¢e bi
vedeli, da vas bo Cez Sest mesecev
zadela strela? Odgovor na to vprasa-
nje vam pove, po ¢em hrepenite. Brez
sanj vam bo vse pretezko. Vedno
boste utrujeni, potrti in boste slabo
voljo stresali na [judi okoli sebe. Torej,
kaj hocete?

b.) VZDRZUJTE SANJE: Ko enkrat veste,
¢emu delate, je potrebno sanje
vzdrZevati, jih obnavljati; kasneje, ko
jih boste dosegli, pa najti nove izzive.
Sanje je treba zapisati, ker bodo tako
postale oprejemljivi cilji. Tudi vizual-
izacija zelo pripomore, da sanje po-
stanejo dosegljivejse. Oglejte si hise
in razkosna stanovanja, v katerih bi
ziveli, pojdite na testno voznjo s svo-
Jjim sanjskim avtom, pojdite v butike
in pomerite obleke po svojem okusu.
Iz turisticnih katalogov si izrezite
slike krajev, kamor bi odpotovali. Ali
bi imeli jadrnico? Tudi to sliko si
prilepite na vidno mesto.

Ali veste, kateri so najuspesne;jsi ljud-
je na svetu? Tisti, ki si svoje sanje in cilje
zapisejo. In kaj pravijo [judje, ki si ciljev
ne zapiSejo? Da imajo vse natancno opre-
deljeno v svoji glavi. Ne vem, ¢e bi vi zau-
pali postavljanje svoje hiSe arhitektu, ki
bi imel ves nacrt v svoji glavi in ne na
papirju
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Strategija

Treba se je odlociti, kateri cilj Zelimo
doseci (npr. koliko bi radi zasluzili,
koliko izdelkov prodali ali kateri nivo po-
sla dosegli), kako ga bomo dosegli in kdaj
(tocen datum).

Tudi strategijo si bomo zapisali in se
kasneje posvetovali s sponzorjem oziro-
ma mentorjem, ¢e si nismo morda posta-
vili nerealnih ciljev.

Za zacetek skupaj s sponzorjem
oziroma mentorjem naredimo enoletni
nacrt, ki ga razdrobimo na mesece, tedne
in dneve. V dnevu si dolocite uro (vsaj
eno, Ce ste v stiski s Casom), ki jo boste
posvetili posly, in to uro imejte rezervira-
no v svojem rokovniku. Naj vas ne zmoti-
jo prijatelji, ki vas Zelijo povabiti na pi-
jaco, ali sorodniki na vecerjo. Ali vam
bodo oni uresnicili vase Zelje? Dvomim,
zato si niti enkrat ne dovolite prekrsSiti te
ure, ki vam bo v prihodnosti pridobila

Cas in denar. Ce pa le pride vmes kaj ne-
odlozljivega, naslednji dan to uro nado-
mestite in podvojite delo.

Kako bi se lotili pojesti celega slona?
Po grizljajih. Kako pa bi zaceli pes pot
proti Kitajski? S prvim korakom. Vsake
velike stvari se lotimo po del¢kih.

Dolocite si datum, ko boste cilj
dosegli, vendar naj bo realen. Izkus$nje
sponzorja oziroma mentorja vam bodo
pomagale dolociti realen datum dosega-
nja cilja. Tudi sami morate verjeti, da je
cilj, ki ste si ga zastavili, dosegljiv v tem
roku. Ce niste stoodstotno prepri¢ani, ga
ne boste dosegli. In kaj narediti, ¢e ga
kljub temu ne dosezete? Ni€ zato, si pac
postavite novega, ki bo zdaj verjetno
dosezen.

Delo

Ker moramo Ijudje tako ali drugace
delati skoraj celo zivljenje, se odlocite,
kaj bi delali.V MM delamo naslednje
stvari: napiSemo svoje sanje, napisemo
seznam ljudi, ki jih poznamo, tem Iju-
dem pravilno predstavimo svoj mrezno-
marketinski nacrt za dosego njihovih cil-
jev, jim pomagamo nadaljevati isto delo
(tisti, ki Zelijo biti aktivni) in oskrbovati z
izdelki dobavitelja tiste, ki jih Zelijo kupi-
ti. Za tako delo se j e potrebno pogovarj ati
z [judmi, poklicati po telefonu, se odpel-
jati do njih, potrebno je dostaviti izdelke,
jih obvescati in poucevati o izdelkih in Ze
nekaj malenkosti.

Ker delamo z I[judmi, moramo skrbeti
tudi za zunanji videz, kajti [judje, ki nas
ne poznajo, si ustvarijo mnenje o nas:
najprej nas vidijo, potem slisijo. Za prvi
vtis imamo le nekaj sekund Casa, zato je
prav, da poskrbimo za zunanji videz.
Tudi sami se boste pocutili samozavest-
nej §i, Ce veste, da ste naredili dober vtis.
K zunanji podobi sodi tudi nasmeh, ure-
jena priceska, moski morajo biti sveze
obriti in naj ne nosijo uhanov. Prepove-
dano je govoriti z zve€ilnim gumijem v
ustih ali s prizgano cigareto. Tudi take
stvari, kot so slab zadah iz ust ali bele
bombazne nogavice pri moski poslovni
obleki lahko odvrnejo Ijudi od sodelo-
vanja z nami. In Se nekaj, kar ni tako
nepomembno: Zenske, ne oblacdite se v
prekratka ali pretesna oblacila, kadar
Zelite posel predstaviti paru. Zena lahko
zavrne srecanje iz strahu, da bi z obleko
zmedli njenega moza.

Pri predstavljanju je pomemben
iskren pogled v oci in krepkej $i stisk ro-



ke. Naj si ne mislijo, da so se rokovali z
"mrtvo ribo", kot pravimo mlahavemu
stisku. Zelo je pomembno, da si zapomn-
imo imena Ijudi in jih med pogovorom
veCkrat omenimo. NajuspesSnejsi pa
boste takrat, ko boste prisluhnili [judem.
S poslusanjem si boste pridobili njihovo
zaupanje. Zapomnite si, da se Ijudje ne
pridruzijo mreznemu marketingu zaradi
podjetja ali izdelkov, ampak zaradi vas
samih. Pridruzijo se, ker Zelijo sodelovati
z vami. Ce ste motivirani, navduseni in
veste, kam greste, se bodo Jjudje Se bolj
pridruzevali.

Delo v MM ni tezko, tezki smo Ijudje.
Vendar se dela z [judmi lahko nau¢imo
tudi iz knjig, ki jih je na nasem trgu ze
precej.

Multiplikacija

Izraz v MM pomeni, da svoj ¢as in
zasluzek najprej podvojimo, kasneje se
brez nase volje multiplicira. Od tu izhaja
svoboda, ki jo pridobimo v tem poslu.
Vecja kot je vasa skupina, veC je podva-
janja. Poglejmo primer, ko imate za
ukvarjanje s tem poslom samo eno uro
Casa na dan. Kako narediti, da bi dosegli
vecje rezultate z isto koli¢ino vloZenega
Casa? Preprosto. V tej uri najdete Tjudi, ki
bodo prav tako delali vsaj eno uro na dan.
Ce jih je pet in vsak od njih dela eno uro
na dan, je enako, kot da bi vi osebno
delali pet ur in k temu pristeli Se svoj o uro
dela. Ali vidite, na kakSen nacin boste
prisli do svobode? Potrebujete Tjudi, ki
tudi delaj o za svoj o svobodo, vi pa jim pri
tem pomagate, dajo ¢imprej dosezejo.

Kako dosezete, da bodo I[judje
aktivni? Ne morete j ih narediti, ampak j e
take treba najti. ISCite [judi, ki iSCejo
priloznost za spremembo v Zivljenju. In
kateri so pravi? Tisti, ki vas takoj po pred-
stavitvi mreznomarketinskega nacrta

vprasaj o, kaj moraj o narediti, da bi lahko
zaceli.

MM vam omogoca, da se tudi kadar
niste fizi¢no aktivni, ko ste recimo na
dopustu, vas ¢as in denar multiplicirate
skozi Tjudi, ki jih imate v skupini. Kot
sem ze omenila, to ne pomeni, da oni
delajo za vas ali da vsi delate za skupni
cilj, ampak da vsak posameznik v mrezi
dela za svoje cilje.

lzobrazevanje in vaSa osebna rast

Za vsako delo potrebujemo
doloceno znanje, podobno je tudi v
MM. Prednost je v tem, da ga
pridobivamo sproti in le toliko kot je
potrebno za na$§ nivo. Znanje, ki ga
pridobimo pri gradnji posla v MM, lahko
koristno uporabimo tudi na drugih
zivljenjskih podrocjih. Na zacCet-ku se
naucimo, kako si zastavimo cilje in to
nam lahko pomaga tudi, ko Zelimo
prenehati kaditi ali ko zelimo nacrtno
shujsati. Ali se kdo spomni, da bi nas v
Soli naucili, kako postavljati cilje?

Naucimo se tudi, kako pravilno
uporabljamo izdelke, nau¢imo se pris-
luhniti [judem, ¢e mogoce iScejo kaksno
poslovno priloznost... To nam pomaga,
da znamo prisluhniti tudi najblizjim.
Kasneje, ko nasa skupina raste, dobimo
znanje o vodenju [judi, za boljSo komu-
nikacijo in razumevanje medc¢loveskih
odnosov. Zapomnite si, da morate naj-
prej osebnostno zrasti, potem bo zrasel
tudi vas posel.

Vse velike stvari se najprej zgodijo v
glavi. Torej morate biti najprej osebnost-
no zreli za velike dosezke, potem jih
boste tudi dosegli. Spet vam lahko
pomaga vizualizacija: predstavljajte si
dvorano, v kateri imate sreCanje, vsi
Ijudje v njej pa so tudi v vasi skupini.
Predstavljajte si, v kateri obleki boste
§li na oder po priznanje. Poskusite si
pred-

9. Direktna posta
Vecina mreZnih prodajalcev nima niti
pojma, kako naj izvede kampanjo neposred-
ne poste.Cevidite kaj vse dobivate v
direktni posti, potem ni ¢udno, da toliko
podietij bankrotira. Najvegja napaka, ki jo
mrezni prodajniki delajo pri direktni posti, je
posilianje preve¢ gradiva napacnim ljudem
zaradi napacnih razlogov.
Direktna posta je lahko zelo uspesna,
Ce upostevate nekaj preprostih pravil:
> Najprej pokli¢ite vaSo potencialno
stranko in se prepriCajte, da govorite s
pravoosebo, ki se mora strinjati, da bo
pregledala vase gradivo.
> Poéljite potencialni stranki na enkratl
epo dva ali tri kose informativnega
gradiva
(npr. broSuro in kaseto) namesto celotne
palete, ki jo imate na razpolago.
> Pokli¢ite takoj po tem, ko ste poslali
gradivo in se prepri¢ajte, Ce so gradivo
pregledali.(Obi¢ajno"so ga dobili,
paga Se niso imeli asa pregledati".)
> Najpomembneje je, da jih klicete
vsakih nekaj dni, dokler res ne
pregledajo gradiva ali vas v ljudno
"nekam posliejo". Ce
vam ni do tega, da bi opravili vse te §tiri
opisane korake, je $koda denarja za
direktnoposto.

10. Oglasevanje

Osebno neverjamem v oglaSevanje,
saj sem prodajni intruktor Ze 27 let Po
mojih izkuSnjah mrezni prodajniki oglasujejo,
kerse baje bojijo "toplih" Klicev. Ce bi se
za oglaSevanje vseeno odlogili, vam
priporotam, da se najprej odlodite za
moznost neposrednega merjenja
oglasnega odziva, potem boste vedeli, ali
ima oglaSevanje za vas pravi smisel.

Hilton Johnson;e predsednik MLM Sdes
Academy in prodajni instruktorza podrocje
mreznega marketinga. S soglasjem avtorjaje tekst
priredil Vito Komac.



stavljati, kako se boste pocutili, ko boste
naredili ta posel. Ali ste Ze slisali, da ze
dolocena drza telesa vzbudi doloceno
obcutje? Kako se drzijo zmagovalci in
kako porazenci. Poskusite sami: skrcite
ramena navznoter, sklonite glavo in usta
potegnite navzdol. Ali se ne pocutite
potrto? Zdaj pa se vzravnajte, poteg-
nite trebuh noter, prsa navzven,
glavo pokonci in se Siroko nas-
mehnite. Verjetno se Ze pocu-
tite bolje kot v prejSnjem
polozaju. Vse te "neumno-
sti", bi rekli skeptiki, so
pomagale ze uspe$nim Iju-%
dem.

Vsa MM podjetja orga- |
nizirajo sreCanja in semi-
narje za pridobivanje znanja.
Sami se lahko izobraZzujete
tako, da redno prebirate knjige %
z vsebino, kot so: pozitivno raz- *
misljanje, postavljanje ciljev, iz-
boljsanje motivacije in
samodiscipline, boljSe razporejanje
Casa, medse-bojni odnosi...
Priporocljivo je prebrati eno knjigo na
mesec, odvisno od ciljev, ki ste si jih
postavili. Ce Zelite svoje sanje hitro
doseci, potem vam ne bo tezko za
zacetek brati 15 minut na dan. Od tega,
koliko knjig boste prebrali, je odvisen va3
uspeh. Kot sem ze povedala, se va$ uspeh
zacne najprej v glavi. S ¢im si boste laze
spremenili misli, ¢e ne z branj em taks$nih
knjig? Zelo uspesen poslovnez je nekoé

dej all, da se boste v naslednj ih letih spre-
menili le za toliko, kolikor knjig boste
prebrali. Vse znanje, ki ga boste prido-
bili, boste posredovali svojim [judem v

skupini.

Va$ uspeh
je odvisen
tudi od tega, kako dobro boste naucili
svoje Jjudi, da bodo vase uspehe lahko
podvojili in kasneje multiplicirali.
Svetujem pa vam, da ne =zapletate
stvari; Ce ostanejo preproste, se ljudje
lazje naucijo in prenasajo znanje
naprej. Ne poskusajte spreminjati
koncepta podjetja, ki je uveljav-

Ijen ze vec let. Prav tako ne bodite pos-
esivni do Ijudi, ker niso vasa last. Videla
sem vodje skupin, ki so bili tako superi-
orni, da skupina ni mogla delati brez
njih, zato se ni podvojila. Ne potrebujete
namre¢ mnozice, ki bi vam ploskala.
Spostovanje Jjudi si boste pridobili tako,
da drugim pomagate do uspeha in ne
z vedenjem, kot da ste najboljsi in
nenadomestljivi.

Uspeh

Ceprav smo o tem ze
pisali, si Se enkrat na kratko
oglejmo definicijo uspeha v
MM.
Uspeh v MM pomeni, da v
svojem prostem Casu, ne da
- 'bi tvegali kapital in znanje, ki
- ga  pridobivamo  sproti,
kupcem nudimo izdelke ali
storitve po nizji ceni direktno od
dobavitelja in hkrati pridobivamo
¢lane, ki tudi kupujejo za lastne
potrebe ali za nadaljnjo prodajo. S tem
ko §irimo mrezo kupcev, nam dobavitelj
izdelkov mesecno izplacuje provizijo, ki
jo doseze nasa celotna mreza kupcev. Po
nekajletnem delu, ko smo tudi svojim
¢lanom pomagali do uspeha, pa nam pri-
pada placilo v obliki meseéne rente in s
tem pridobimo 24 ur prostega ¢asa in
redne dohodke, ki rastejo hkrati s Sirjen-
jem mreze.



