Kakrsen vodja,
taksna skupina

Ker je odvisno od vas ko tvodje, kaksno skupino boste
imeli, morate paziti, kaj delate in cesa ne, kajti v vasi skupini
sebo me podvojilo. Vasi ljudje vas gledajo in vas v vsem
posnemajo, Ce vam kaj ni vSec v vasi skupini, se vprasajte,
kje so se tega naucili. Zelo verjetno pri vas.

Preverite, ali ste pazljivi na naslednjih

podrogjih:

1. Ali vem, zakaj opravljam ta posel, ali
imam zapisane ci-
Ije z datumom?
Alivem, kateraje
najvecja ovira, ki
mi preprecuje ure-
sniciti svoje sanje? Kako jo bom pre-
magal?

2. Ali poznam po imenu vse ljudi v svoji
skupini, ali vem kaj ve¢ o njih (s ¢im
se ukvarjajo, koliko otrok imajo), ali
vem, zakaj so se pridruzili ter kdaj in
kako Zelijo doseci rezultate?

3. Ali skrbim za zunan; i izgled? Ali sem
za vsako srecanje oblecen poslovno
inurejeno?

4. Aliredno hodim na srec¢anja? Ali
prihajam med prvimi in odhajam
med zadnjimi?

5. Ali se potrudim pripeljati na
srecanje svojega zakonskega
partnerja, ¢eprav ni ravno navdusen,
da se ukvarjam s tem poslom?

6. Ali tudi sam pridobivam in vpisujem
nove Clane?

7. Ali povabim ljudi iz skupine na sreca-
nja? Ali se trudim pripeljati tudi svo-
jenoveclane?

8. Ali si delam zapiske, ko poslusam
predavanja in sem na sestankih?

9. Ali spostujem svojega sponzorja?Ali
se mu tudi javno zahvalim za vso po-
mo¢, ki mijo nudi? Kako Se pokazem,
da ga cenim?

10. Al se posvetujem s sponzorjem glede

Vse, kar dela ali ne dela vodja, delajo
ljudje v skupini.

svojih delovnih nacrtov in ciljev vsaj
enkrat mesec¢no? Ali imam izrisano
svojo mreZo in pripravljena vprasa-
nja, ko grem na posvetovanje?
Ali  poslusam sponzorja ali pa
sem jaz tisti, ki pretezno govori?

11. Ali redno uporabljam izdelke, stori-
tve, ki jih zastopam?

12. Ali imam redne
stranke,
kikupujejo
izdelke od mene?

13. Ali redno berem knjige znav
dihujoco
vsebino?

14. Ali sem navdusen, poln pozitivnih
pricakovanj? Ali sem nasmejan in
imam rad ljudi?

NajpomembnejSe komunikacijske ves-

¢ine, ki jih potrebuje vodjal

1. Ve¢ poslusati, manj govoriti! Zato
imamo dvoje usesa in ena usta.

2. Ljudi spraujte in se zanimajte zanje.
Zapomnite in

da se ne strinjate, dokler ni absolutno

potrebno.

Ljudi hvalite tudi za najmanjsi

napredek, vendar iskreno in takrat,

ko si to zasluZijo.

Seznanite se z govorico telesa. Tako

boste vedeli,kaj [judje razmisljajo,

¢eprav bodo trdili ravno nasprotno.

10. Sprasujte Ijudi za njihovo mnenje.

11. Priznajte svoje napake.

12. Ko se pogovarjate, glejte v
sogovornika in ne nekam v daljavo.

13. Ne prekinjajte sogovornika sred
njegovega pripovedovanja. Naj ne
dobijo obcutka, da samo cakate, kdaj
mu boste vpadli v besedo.

14. Znati se morate opraviciti.

15. Ko sogovornik konca s pripovedova-
njem, za trenutek pocakajte. Tako
date ve¢j o vrednost temu, kar j e sogo-
vornik pravkar izrekel.

16. Iskreno se smehljajte.
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lzobrazujte za uspeh - sebe in ljudi v
skupini!
[zobrazujemo se tako, da:
a) hodimo na seminarje,
b) beremo primerne knjige,
¢) poslusamo motivacijske avdio kase-
te.

Vse se zaéne 7 vami. Ce boste kot
vodja pozorni tudi na to, boste
dolgorocno imeli velike uspehe. Zato se
potrudite  in  prvi  zacnite s
samoizobrazevanjem  in  znanje
nadgrajujte.

Prednost v MM j e, da znanj e pridobi-
vamo sproti in le toliko, kot je potrebno
za na§ nivo. Pridobljeno znanje, lahko
koristno uporabimo tudi na drugih Zziv-
[jenjskih podrocjih. Ali se kdo spomni,
da bi nas v Soli naucili, kako se postavlja-

uporal?ljajte nji- jo cilji? Ko se nau¢imo zastaviti cilje nam
Hova imena. to lahko pomaga tudi, ko si postavimo ci-
3. Uporabljajte [je za prenehanje kajenja ali hujsanje. Po-
be- o tem se naucimo o izdelkih, kako jih pra-
sede:vi,vase,ti, vilno uporabljamo,
tvoje in ne Ce ne boste obvladali komunikacij- ,4:.cimo  se pri-
jaz, moje. skih vescin, ne boste mogll razvfti do- ¢ hniti ljudem, e

4. Bodite potrpez-
[jivi in vztrajni.

5. Govorite resnico.

6. Vzbudite [judem

obcutek pomem-
bnosti.

7. Z Tjudmi se strinjajte. Ne povejte jim,

brih medsebojnih otinosov, kiso  o005e icejo  kak-
glavni pogoj za doseganje rezultatov g,
in uspehov.

poslovno  pri-

loZznost ..To mnam
pomaga, da bomo
znali  prisluhniti

skupina raste, dobimo znanje o vodenju
[judi, boljsi komunikacij i in razumevanj u
medc¢loveskih odnosov.

Vse velike stvari se najprej zgodijo v glavi.



Torej morate biti najprej osebnostno zre-
li za velike dosezke, potem jih boste tudi
dosegli. Spet vam lahko pomaga vizuali-
zacija, ¢e si na primer poskusite pred-
stavljati dvorano, v kateri imate srecanje
in so v njej vsi iz vase skupine. Predstav-
[jajte si, v kateri obleki boste §li na oder
po priznanje. Poskusite obcutiti obcutke,
ki jih boste imeli, ko boste naredili ta po-
sel. Samo za informacijo: Ali ste Ze sliSa-
li, da Ze sama dolocena drZa telesa vzbu-
di doloceno obcutje? Kako se drzijo zma-
govalci in kako porazenci?. Naredite
preizkus in skréite ramena navznoter,
sklonite glavo in usta potegnite navzdol.
Ali se ne pocutite potrti? Zdaj pa se
vzravnajte, potegnite trebuh noter, prsi
navzven, glavo pokonci in se Siroko na-
smehnete. Verjetno se Ze pocutite bolje
kot v prej $nj em poloZaju.

Sami se lahko izobrazujete tako, da red-
no prebirate knjige z vsebino, kot so: po-
zitivno razmisljanje, postavljanje ciljev,
izboljSanje motivacije in samodiscipline,
bolj$e razporejanje Casa, medsebojni od-
nosi... Priporocljivo je prebrati eno knji-
go na mesec, odvisno, kaksne cilje ste si
postavili. Ce zelite hitro doseci svoje sa-
nje, potem vam ne bo tezko za zacetek
brati 15 minut na dan. Tudi od tega, koli-
ko knjig boste prebrali, je odvisen va$
uspeh.

Zelo uspesen poslovnez je povedal,
da se boste v naslednjih letih spremenili
za toliko, kolikor knjig boste prebrali in
kolikor razli¢nih [judi boste spoznali.

Vse znanje, ki ga boste pridobili, po-
sredujte naprej svojim ljudem v
skupini. Va$ uspeh je odvisen tudi od
tega, kako dobro boste naucili svoje
[judi, da bodo lahko vase delo podvojili
in kasneje multiplicirali. V vase dobro
vam svetujem, da ne komplicirate
stvari, ker Ce ostanejo preproste, se
[judje lazje naucijo in pre-nasajo znanje
napre;j.

Ali ste oseba, ki uposteva sedem kljuc-
nih elementov za uspeh?

O priporocljivem Stevilu aktivnosti se
posvetujte s svojimi mentorji!

1. Cilji, sanje:

a) Ali jih imam Ze zapisane?

b) Ali jih dopisujem, prepisujem?
Priporocljivo: Zapisati 100 stvari, kijih Zeli-
te imeti, znati, podariti, pomagati, biti, posta-
fi...

2.Seznam:
a) Alije ze napisan?
b) Ali ga dopol-

njujem?
Priporocljivo:  Napisati
vsaj 250  imen in
telefonskih Stevilk
3. Povabilo:

a) Ali poznam razli¢na povabila (kako
se povabi prijatelja in kako poslovne-
ga partnerja)?

b) Kolikokrat povabim?

Priporocljivo: Povabiti minimdno 10 x me-

secno

4. Delo - predstavitev poslovnega

projekta:

a) Ali znam predstaviti projekt (enemu
kandidatu ali skupini [judi?)

b) Kolikokrat predstavim?

Priporocijivo. Predstaviti projekt minimalno

10x mesecno

5. |zdelki,storitve:

a) Ali sem izdelke, ki jih zastopam, ze
zamenjal z obstojecimi?

b) Alijih dokupujem, Se zlasti nove?

¢) Aliimam redne kupce?

Priporocljivo: Upombljati vsaj 10 izdelkov,

storitev ali izkoristiti popuste)

G.Seminarji:

a) Alijih obiskuj em?

b) Ali povabim sodelavce in nove ¢lane?
¢) Ali se oblecem poslovno?

d) Ali si zapisujem?

Priporocljivo: Obiskati vse, ki jih prireja va-

Mesegni plan vodenja minimalnih aktivnosti:

Se mreznomarketinsko podjetje in vasi men-
forji, sponzorji

S samo desetimi predstavitvami na 7, Knjige:
mesec res ne morete racunati na us- )
peh v MM. Ce pa zdaj $e nic ne delate, Tém? (Redno po-meni
je tak naéin za zagetek Cisto v redu. V54 15 minut na dan-

Ali jih redno be-

¢e boste to poceli 21
dni vsak
dan, bo branje knjig postala vasa nova
navada, kot je umivanje zob.)
Priporocljivo: Brati minimalno 15 minut na
dan ali prebrati eno knjigo na mesec

[zratun, kako deluje to pravilo: 1 x 1 x
IxIx1x0x1=0

Pomeni, ¢e delam vse, razen enega
pravila, je rezultat/izracun enak 0. To je
tako, kot ¢e ne bi upostevali vseh sesta-
vin, ki jih zahteva kuharski recept, vi pa
se jezite, da recept ni pravi, ker ni nasta-
lo, kar recept obljublja.

V. MM ne poznamo besede
"MORAS", ¢e pa Zelite v tem poslu zaslu-
ziti veliko denarja, potem bi morali to de-
lati vsak mesec zapored. Ko pravilno iz-
vajate vseh sedem elementov, poucite Se
svoje sodelavce in na ta nacin boste kma-
lu imeli veliko in donosno mrezo. Ljudje
pa ne uspejo v tem poslu iz dveh razlo-
gov: ali niti ne zacnejo ali pa prehitro od-
nehajo.

Vendar bo tezje, ¢e tega posla ne bo-
ste naredili. Tezje je namrec hoditi 40 let
v sluzbo in delati za sanje svojega Sefa,
kot pa investirati prosti ¢as in se upokoji-
ti ¢ez nekaj let.

Odlocili se boste sami. .
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5. IZDELKI 10x Lo
6.SEMINARIJI vsi AI" SIS
TKNJIGE 15min./danalil il

knjigo/mesec : |
Opombe:

*Pril. tocki si cilje zapiSemo, dnevno pa jih dopolnju-
Jemo ali prepisujemo.

** Pri 2. tocki napiSemo vsaj 250 imen s telefonskimi
Stevilkami, vsak dan pa poskusimo spoznati nove ljudi,
dobiti njihove vizitke injih dopisati na seznam.

Natalia Ugren Zeodletal990 aktivno deluje na po-
drocju direktne prodaje, trzenja in predstavitve iz-
delkov, zadnja leta tudi v mreznem marketingu.
/nataliaugren@yahoo.com/



