Kdaj zaceti in zakaj ne
odnehati

Za zacetnike ali za tiste, ki 0 tem
razmisljajo

Kdaj razmisljamo o prikljucitvi v mrezni
marketing?

>

>

ko Zelimo dodatno zasluZiti (sprva
do 50.000,00 SIT na mesec, kasneje
neomejeno),

ko zelimo imeti v prihodnosti ved
prostega Casa zase in za [judi, ki jih
imamo radi,

ko zelimo biti sam svoj Sef,

ko Zelimo delati kadar hoCemo, s
komer ho¢emo, kolikor ho¢emo,

ko v sluzbi nismo delezni nikakr$nih
spodbud, pohval in pozornosti,

ko sprevidimo, da Zelimo spremembe
na bolje in da lahko sami spreme-
nimo nacin Zivljenja,

ko nimamo dovolj znanja in infor-
macij, da bi zaceli svojo privatno de-
javnost,

ko nimamo dovolj kapitala oziroma ga
imamo, pa ne zelimo tvegano vloziti
v zagon privatne dejavnosti,

ko Ze imamo svoj o privatno dejavnost,
vendar ni uspesna in nimamo kapi-
itala, Casa in /nanja za spremembo
dejavnosti,

ko zelimo, da posel tece tudi, ko smo
na dopustu ali dalj ¢asa odsotni,

ko zelimo delati z [judmi, ki jih sami
izberemo oziroma so to prijatelji in
znanci,

ko Zelimo imeti zagotovljeno pomo¢
na zacetku dela in tudi kasneje,

> ko zelimo delati v krogu pozitivnih
in motiviranih Jjudi, ki nas spodbu-
jajo,

> ko zZelimo spoznati in se druziti z
novimi, neznanimi Ijudmi iz Slo-
venijeintujine,

> ko zelimo, da nam Ze uspesni [judje
zaupajo svoje skrivnosti in navodila
za uspeh,

> ko si zelimo pridobiti priznanje in
javno pohvalo pri doseZenem rezul-
tatu,

> ko zelimo delati za svoje sanje in ne
za sanje svojega Sefa,

> ko Zelimo delati posel, kjer lahko
sodeluje vsa druzina,

> ko zelimo pustiti dedi§¢ino svojim
otrokom, kajti mreza, ki jo zgradimo,
se deduje,

> ko Zelimo prejemati redne mesecne
dohodke tudi, ko se s tem poslom ne
bomo ve¢ ukvarjali (po nekajletnem
delu v MM).

Sporocite nam zakaj ste vi zaceli de-
lativMM?

Kako naj pravilno zacnemo?

Za zaletnike je v prvem tednu
najtezje pravilo "ni¢ ne naredi sam".
Vendar nekateri Se to ne zmorejo. Ker
je pred-stavitev mreznega posla zelo
poenostav-ljena, ga zacetniki sami
nestrokovno takoj razlagajo svojim
bliznjim in pri-jateljem. Ti ga zaradi
nestrokovnosti in ker ne verjamejo v
njega takoj zavrnejo,

Doslej smo vas v tej rubriki seznanjali z izrazi in osnovami mreznega marketinga, od danasnje
Stevilke dalje pa bi vam radi posredovdi konkretne primere iz prakse. Rubriko smo razdelili
na dva dela, in sicer za zacetnike in vodje skupin. Zacetniki si lahko preberete tudi clanek, kije
namenjen vodjem skupin, ker se boste predcasno seznanili z izzivi, ki vas Cakajo, ko boste sami
postali vodje. Vodje skupinpa lahko ¢lanek, namenjen zacetnikom, posredujete svojim novim
¢lanom, saj bo podkrepil vasa navodila, kijimjih boste posredovali.

da se bo opekel. Tako se lahko zgodi,
da zaradi negativnosti okolice zacetnik
ne bo niti zacel, ker je ze poln dvomov
vase in v moznost uspeha. Zato je drugi
najpomembnej$i  dejavnik  uspeha
oseba, ki vam je posel predstavila in vas
vpisa-la. Ponavadi se imenuje sponzor
ali men tor,ki je Se bolj kot wvi
zainteresiran za va§ uspeh, Kkajti
njegov dohodek je odvisen od vasega
uspeha. Nikjer drugje, razen v
mreznem marketingu, ni nihée Se bolj
zainteresiran za va$ uspeh kot vi sami. V
klasiénem poslu vam ne bo hotel nihce
povedati svoje skrivnosti, kako je uspel.
Tu pa vam Ze uspesni Jjudje posredujejo
svoje izkuS$nje. Pomembno je le, da jih
upostevate.

Kdaj se zacnejo prve tezave?

Velikokrat se vam bo zgodilo, da boste
dvomili, ¢e je kaksna malenkost res tako
pomembna, kot jo zagovarja vas spon-
zor oziroma mentor. Verjemite, tudi on
je dvomil v navodila svojega sponzorja.
Ko je stvar izpeljal po svoje, je sprevidel,
da ni dosegel tistih rezultatov, ki si jih
je zelel. SCasoma, ko se je velikokrat
opekel, je zacel verjeti besedam sponzor-
ja. To izkusnjo bo posredoval vam, ven-
dar boste vi reagirali enako, kot je on
na zacetku. Ne boste verjeli njegovim
besedam, ampak boste naredili po svo-
je. Opekli se boste, kasneje upostevali
navodila, vendar se bo isto dogodilo tu-
di vam, ko boste uvajali svojega novega
¢lana. Zdaj vam on ne bo verjel in bo



stvari delal po svoje. Ko bo nekajkrat
dozivel neuspeh, bo zacel delati, kot ste
musvetovali.Intu-
di on bo imel tezave
pri svojih novih
¢lanih, ki ne bodo
upostevali njegova
navodila. Kaze, da
se [judje ne more-
mo izogniti prirejanju stvari, kljub
natancnim navodilom in opozorilom, da
ne dosegamo zeljenih rezultatov, Ce dela-
mo s svojo glavo.

V razmislek: Zakaj verjamemo na
besedo, da je v oson¢ju na milijarde
zvezd? Ce pa nas opozorijo, da je klopca
pravkar sveze prepleskana, se je mora-
mo dotakniti, da preverimo, ce je to res.
Kaj moremo, taks$ni pa¢ smo, da moramo
nekatere stvari izkusiti na lastni kozi.

Zavodje skupin ali tiste, ki to zelijo
postati

Kdaj razmisljamo o mirovanju oziroma
prenehanju dela v MM?

1, Ko delamo vec kot prejSnje mesece, re-
zultati dela pa ostajajo istil
Rezultati dela se obrestujejo obicajno

v Sestih mesecih. Zato se potolazimo, ¢e
jih Se ne vidimo. Pomembno je, da se
v teh Sestih mesecih ne ustavimo, ker
potrebujemo za ponovno nadaljevanje
Se enkrat veC energije. Primerjamo lah-
ko z zagonom lokomotive. Na zacetku
potrebujemo ogromno energije, da loko-
motivo pozenemo v pogon, ko pa ima
ta ze svojo hitrost, je ne moremo v tre-
nutku ustaviti, ampak ima dolgo zavor-
no pot. Tudi v naravi ne zraste sadez kar
takoj. Najprej zasadimo seme, rastlino
zalivamo, gnojimo, negujemo in Sele po
dolgih mesecih lahko pobiramo sadeze.
Najveckrat naredimo napako v nacinu
dela, ko se na zaCetku zazenemo, dela-
mo do onemoglosti, zanemarjamo dru-
ge, tudi pomembne obveznosti. Po treh
mesecih trdega dela se ustavimo, da po-
gledamo kaj smo naredili in si privos¢imo
dalj si pocitek. Bolje j e delati zmemo, brez
velikih nihanj, konstantno vsaj Sest mes-
ecev. Torej, ko imate zagon v skupini, se
ne ustavljajte.

2. Ko v skupini vlada malodusje in ni no-
benega "zagona”!
Za to smo krivi vodje. Ljudje delajo
tisto, kar vidijo na lastne o¢i. Ce sami
kot vodje ne pripeljemo nobenega nove-

Navedena navodila so splo$na, zato

se o spremembi devovne strategije

posvetujte s svojim sponzorjem ali
mentorjem.

ga ¢lana, ga tudi oni ne bodo. Vemo pa, da
edino novi ¢lani (kot sveza kri) pozivijo
razpoloZenje cele skupine. Spodbu-
do za delo ustva-
rimo tudi, ¢e po-
magamo pripeljati
nasim ¢lanom nove.
Najbolje tiste-

mu, ki se je zadnji pridruzil (kar je po
pravilih tudi treba, namre¢ pomagati
tistemu, ki se je nazadnje vpisal). Tako
bomo prebudili vse tiste, ki se nahajajo
v isti sponzorski liniji navzgor. Kot vod-
je se moramo potruditi dvakrat bolj kot
ostali. Zapomnimo si, da kar naredimo
sami 100-odstotno, se bo v skupini nare-
dilo 50-odstotno.

3. Ko ne najdemo skupnega jezika z nasim
sponzorjem oziroma osebo, ki nas je
vpeljala v posel!

To je eden od najpogostejsih
vzrokov, zakaj zastopniki in vodje
skupin nehajo delati. Zato j e treba
razviti dobre odnose z [judmi, s
katerimi se ne moremo poistove-titi.
Lahko vas moti, da je porocen, da je
zenska, da je mlajsi ali starejsi od vas,
da ima nizjo izobrazbo ali slabso
finan¢no situacijo. Prednost, da je
drugacen od nas, je v tem, da se
bodo drugi Ijudje iz nase skupine
poistovetili z njim. Mi pa si
poskusajmo najti mentorja v visjih
nivo-jih v isti sponzorski liniji. Ko
bomo sa-mo dosegali odlicne
rezultate, nas taksni "vi§ji" mentorji
sami poiséejo, ker smo
zanjepomembni.

4. Ko nam zivijenjski partner ne stoji ob
strani oziroma nas celo ovira!

To je zelo huda preizkusnja, za nad-
aljevanjeposla. Je drugi najpogostejsi vz-
rok, ko Ijudje odnehajo z delom. Resitev
je odkrit pogovor,kjer partnerju razlozite
zakaj delate. Recimo, da ne Zelite ve¢ de-
lati v sluzbi, kjer ste v slabih odnosih s
sodelavci. Partnerbo gotovorazumel, da
je za vas to zelo pomembno. Skupaj najdi-
ta pozitivne prednosti, ki jih bo imela
vsa druzina, ko boste imeli vecje redne
prihodke. Najdite prednosti tudi za part-
nerja. Recimo, da bi se vasa zena rada
posvetila otrokom tudi v dopoldanskem
¢asu, ko je sicer v sluzbi. Ko naredite ta
posel, ji boste lahko omogodili, da os-
tane doma. Isto velja za moza. Najdite ra-
zlog, zakaj bi njemu koristil vas uspeh.
Pomembno je, da dosezete na zacetku
vsaj tiho soglasje, kasneje pa, Ce je le

mogoce, da sta oba aktivna. Tako imata
ve¢ prednosti pred tistimi, ki delajo sa-
mi. Imata dvojni seznam potencialnih
Ljudi, razdelita si delo, podpirata se, ko
ima eden slabsi dan, in se skupaj veseli-
ta uspehov. Delo vaju bo $e bolj zblizalo,
ker bosta imela nove, visje cilje.

5. Ko nam otroci ocitajo, da jih zanemar-

Jamo zaradi delal

Tudi otroci razumejo, e se jim posve-
timo in razloZimo, kaksne koristi bodo
imeli od vecjih dohodkov v druzini. Sku-
paj napisite seznam, kaj si Zelijo. V sobo
nalepite slike stvari, krajev in drugo, kar
si zelijo. Ce si Zelijo vase pozornosti in
Casa, se dogovorite, kdaj in kaj boste
poceli skupaj. Potem drzite besedo in se
res potrudite ucinkovito izrabiti ¢as in
biti aktivni s svojimi otroki. Dajte jim
kaksno zadolzitev in odgovornost, rec-
imo sprejemanje telefonskih klicev, ko
vas ni doma, zlaganje in vodenje lazje
evidence artiklov,... Na tak nacin se bo-
do pocutili pomembne, da tudi oni lah-
ko prispevajo svoj delez. Verjemite, ko
boste naredili ta posel, vam bodo otroci
hvalezni, ker jim boste lahko nudili tisto,
kar si res Zelijo.

6. Ko ne maramo poceti dolocenih stvari,
kotje iskanje novih strank, prodajanje
izdelkov,...

V vsaki stvari, ki se je boste lotili, vas
bo kaj motilo. Prisilite se pac in naredite,
kar je potrebno. Pomaga, Ce sizabicate, da
morate, recimo, danes poklicati tri [judi in
da ne boste vstali od mize, dokler tega ne
naredite. Ce vambo dobro $lo priklicanju,
poklicite Se enega vec. Najtezje je pokli-
cati prvega, vendar ko enkrat zacnete,
kar e nadaljujte. Kaj loci uspesne od
neuspesnih? Uspesni naredijo odli¢no
tudi tisto, Cesar ne marajo narediti.

Za konec: Ne odnehajte! Ko smo prisli
ze tako dalec¢, da imamo svojo skupino,
je res Skoda, da bi vse skupaj opustili.
Vlozili smo veliko Casa in energije, da
smo sploh zaceli sami z delom. Zdaj, ko
svoje znanje prenasamo na druge, smo
ze na pol poti. Pomembno je, da v svoji
skupini najdete vodje, ki bodo nadalje-
vali vase delo.

* Natalia Ugren Ze od leta 1990 aktivno deluje na
podrocju direktne prodaje, trzenja in pred-stavitve
izdelkov, zadnja leta tudi v mreznem marketingu.



