Mentor kot
ogledalo skupini

Zato je zelo pomembno, kakSen
sponzor ali mentor ste. Kaj ti ljudje se
pridruzijo predvsem zaradi vas samih in
ne toliko zaradi zasluzkov ali popustov
pri nakupih. Medtem ko
potencialnemu kandidatu navduseno
razlagate o sijajni poslovni moznosti, se
le-ta sprasuje dve pomembni vprasanji,
in sicer najprej o vas: (I) "Ali mi bo res
pomagal? Ali je vreden mojega zaupanja?
Ali je zanesljiv? " in o sebi: (II)"Ali jaz to
lahko naredim?"

Da bi pridobili zaupanje potencialne-
ga sodelavca, se vprasajte, Ce skrbite za
naslednje elemente:

Zunanji izgled, (spet poudarjamo to,
ampak o€itno je res pomembno, sicer ne
bi o tem tolikokrat pisali). Najprej vas
Tjudje vidijo in potem si ustvarij 0 mnenje o
vas. Ce tudi poslovni nacrt pojasnjujete
staremu znancu, bo sprevidel, da vas je ta
posel spremenil, t.j. da ste se zaceli obla-
¢iti poslovno in mu bo to Se povecalo za-
nimanje. Se pomembnejie je, &e greste
na sestanek k neznanim I[judem, ki vas
prvi¢ vidijo. Torej, ker se vse zacne ze z
majhno spremembo, zacnite pri tej prvi
tocki in presenetite sebe in druge s po-
slovno obleko in kravato. Tudi zaradi na-
Cela vizualizacije se morate tako obleci,
saj veste, da taksni, kot se vidite, tudi po-
stanete. Zato ne isCite izgovorov, da se
boste poslovno oblekli sele, ko boste us-
pesni, ampak se morate obnasati, kot da
ste Ze uspesni, in uspeh bo blizje, kot si
mislite.

Ko Ze veste, dohodki v mreznem marketingu rastejo so-
| mzmerno z rastjo vase mreze oziroma sodelavcev, ki so
| hkrati graditelji mreze in upombniki teh izdelkov; in
kupcev, ki za enkrat samo kupujejo izdelke, ne
gradijopa svoje mreze naprej.

Pravilno komuniciranje s
potencialnimi kandidati.
Ne pretiravajte s Stevilka-
mi in vznesenim navdusSenjem, da bodo
tisti, ki se ne pridruZijo MM, v Zivljenju
propadli in podobno. Rajsi predstavite
moznost, o kateri kandidat lahko
premisli in sam uvidi prednosti
MM. Tako si boste pridobili
naklonjenost in zaupanje. Najbolj
pomaga, ¢e znate [judem prisluhniti,
jim postavljati vprasanja in jim MM
prikazete kot reSitev za njihove probleme.
Takoj ko vas o poslu zacnejo sprasevati,
pomeni, da jih zanimajo nadaljnje
informacije.

Ko posfanefe nekomu sponzor oziro-
mamentor, se vade efelo $ele zaéne. sodelavca?

Drzite besedo, ste

tocni, se znate opravlCiti, govorite
resnlco... Preverite vse to za boljsi vtis
pri potencialnem kandidatu.

Na vprasanje
naredim"
mu odgovorite tako, da si vzame-

"Ali jaz to lahko

te Cas zanj in ga naucite, kaj je potrebno
delati, da bo dosegel uspeh. To je namrec
naloga sponzorja oziroma mentorja.

Ce se vrnemo k prakti¢nemu
prikazu delovanja mreznega marketinga
in njegovega Cara pridobitve Casa in de-
narja: Vi sami v eni uri svojega ¢asa naj-
dete sodelavca, ki ga naudte samostojne-
ga dela. V naslednjih dneh boste vi Se
vedno delali eno uro na dan, vendar
imate usposobljenega sodelavca, ki tudi
naredi svojo uro dela. Torej ste delali isto
kot prvi dan, pa ste Ze podvojili Cas, Ce-
prav ste sami delali eno uro. Zdaj pa si za-
mislite, da usposobite pet sodelavcev, ki
prav tako vlozijo po eno uro dela na dan.
Dela je narejenega za uro vasega dela in
za pet ur dela vasih sodelavcev, vendar se
vse ure dela (in zatem tudi rezultatov, ki

ga prinese delo) sesteje in tako dobite
Sest ur dela na dan, ¢eprav vi Se vedno de-
late po eno uro na dan.

Zaradi tega je res pomembno, da si
¢imprej povecate in obdrzite krog sode-
lavcev, ki bodo vsak zase gradili svoj
posel, vendar je vse tudi v okviru
vasega posla.

S tem da ste ga
pridobili in vpisali v svojo mrezo, ste
opravili samo 10% dela. V ostalih 90% pa
morate sodelavca ¢imprej nauciti, da bo
lahko deloval popolnoma samostojno. Le
tako bo vaSa mreza stabilna in hitro ra-
stoca.

Kaj zajema teh 90% dela, ki ga vlozite
v novega,
navdusenega
Na-
slednje:
Skupaj najdita razloge, zakaj bi
delal v MM
Zelje si naj zapiSe in spomnite ga,
naj si jih gre ogledat (sanjski avto, hiso,
potovanj a...). Vsekakor morate poskrbe-
ti tudi, da se njen ali njegov zivljenjski



partner seznani s prednostjo MM, in iz-
vedeti, kaksne Zelje, sanje ima njegova
druzina.

Skupaj napisita seznam ljudi, ki jih
pozna! Pomagajte mu, da se jih
spomni. Ne sprasujte, kdo bi delal ta
posel, ker bo za vsakega nasel izgovor,
Ces ta je ze preveC zaseden, ta bo Sla
pravkar na porodnisko, tisti ima Zze
privatni posel itd. Rajsi sprasujte, kdo
od njegovih znancev potrebuje dodatni
vir dohodka, kdo ima stanovanjske
probleme, kdo sovrazi svojo sluzbo?
Tako se bo spomnil celega kupa Jjudi, ki
kar naprej govorrjo o teh problemih.

Skupaj poklicita ljudi s

seznama da jim predstavita

poslovno moznost?.. Lah-
ko se dogovorita, da gresta skupaj k nje-
govemu znancu ali pa tega znanca pova-
bita na inf ormativni sestanek, ki ga orga-
niziraMMpodjetje. Najbolj prakticno je,
da vi kot sponzor z njegovega seznama
izberete najboljse kandidate in potem
skupaj na kratko zapiSeta potek povabi-
la. Nadalje vi kot sponzor vpri¢o njega
povabite kaksnega svojega kandidata in
potem naj poskusi Se sam. Velikokrat je
problem, ko vas ¢lan ne zeli, da mi izbe-
remo [judi, ki naj bi jih skupaj poklicala
in obiskala, ker se boji, kaj bodo rekli. Ti
Ijudje so ambiciozni in Ze uspesni [judje,
zato misli, da jih posel ne bo zanimal in
da niso primerni. Vi pa iz izkuSenj veste,
da ¢e vam bo predlagal Tjudi iz svojega
seznama, bodo to zelo verjetno slabi kan-
didati, ki se jih on ne boji in so verjetno
neambiciozni prijatelji in sorodniki.
Vemo pa, da se po pravilu MM na zacetku
redko zgodi, da se pridruzijo najbol;jsi
prijatelji in sorodniki. Predocite mu dejs-
tvo, naj vas izkoristi kot sponzorja, ki je
pripravljenvloziti svoj ¢as vnjegovposel,
in naj vam prepusti tezje delo, t.j . sreca-
nje z njegovimi najzahtevnejsimi kandi-
dati.

Skupaj predstavita poslovni nacrt
njegovim znancem

Vi kot sponzor izberite, h kateremu
kandidatu bosta §la najprej. Naj se uci,
kako je treba odgovarjati na zahtevnej
Sa vpraSanj a in provokacij e. ki jih
izvajajo najboljsi kandidati. Zakaj so
najboljsi prav tisti, ki provocirajo in
postavljajo vprasanja? Zato ker so poslu-
Sali, ko smo predstavili poslovni nacrt, in
o tem razmisljajo. (Bojte se takSnih, ki ni-
majo ni¢ vprasanj . Ti vas sploh niso po-

slusali, zato vas pa tudi ni¢ ne morejo
vprasati.) Novemu Clanu povejte, naj si
tudi sam zapisuje, kar razlagate, in naj
vas vmes ne prekinja in sprasuje. Najvec-
jo napako kandidat stori, da vas prav ta-
krat, ko razlagate poslovni nacrt njegove-
mu znancu, sprasuje neprimerna
vprasanja, kot je recimo, kdo mu garanti-
ra izplacila in e je to legalni posel itd. To
je zelo neprijetna situacija za vas kot
sponzorja, ker izpade, da vam niti vas
Clan Se ne zaupa. In kako bo Sele nezaup-
Ijiv ta njegov znanec. Pomembno je tudi,
da se vas ¢lan ¢imprej navadi sam pred-
staviti poslovni nacrt, da postane ¢imprej
samostojen. Ce se sam node lotiti pred-
stavitve, mu pomagajte tako, da ga eno-
stavno "vrzete v vodo". Ko boste nasled-
nji¢ predstavili posel njegovemu kandi-
datu, se ustavite in ga povabite, naj nada-
[juje on. To seveda naredite po nekaj se-
stankih, kandidat, kateremu se posel
predstavlja, pa tako ali tako ne bo vedel,
Ce se je nas ¢lan zmotil v predstavitvi po-
sla.

Skupaj si oglejta prednosti
uporabe izdelkov oziroma
storitev
Povejte mu
svoj e izkusnj e, ki ste jih imeli pri uporabi
izdelkov. Posodite ali podarite mu vzorec
teh izdelkov, da jih preiskusi tudi sam, ce
vseh Se ne uporablja. Povejte mu, zakaj

sta kupovanje in uporaba izdelkov po-
membna (namre¢ da ni dovolj, da se je
samo v¢lanil, ampak da bodo provizij e iz-
placane od prometa izdelkov, storitev,
kar pa se bo zgodilo le, ¢e bo kupoval te
izdelke).

To je pet najpomembne;jsih tock, s ka-
terimi ga morate najprej seznaniti. Pouci-
ti ga morate Se o tem, zakaj je redno obi-
skovanje seminarjev pomembno, zakaj
je potrebno brati dodatno literaturo s
tega podrocja, in mu dati vedeti, da ste
mu vedno na razpolago, ¢e ima Se kaksna
vprasanja ali nejasnosti. Naj vas ¢lan ne
dobi obcutka, da vas moti, ko vas poklice
in zeli dobiti dodatne informacije. Sku-
paj ste v poslu, ki ga boste delali dolgo-
ro¢no, zato so medsebojni odnosi $e naj-
bolj pomembni. Eden od razlogov, zakaj
Ijudje odnehajo, je tudi, da s svojim spon-
zorjem niso na isti valovni dolzini. Prebe-
rite kak$no knjigo o znacilnostih razlic-
nih osebnosti, da boste znali ravnati z
Ljudmi.
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