Najpogostejse napake,
Ki jih delamo v MM

1. Nimate dolocenih in zapisanih svojih

ciljev, Zelja... Ena od najvecjih na-

pak,saj ne boste imeli razlogov za
delo. To je tako, kot ¢e bi hoteli izstre-

liti puscico, pa ne veste, kje je tarca.

Na tak nacin ne boste dosegli ne tar-

Ce, ne zeljenih rezultatov. Mogoce

pravite, da vam jih ni treba zapisati,

ker jih imate v glavi. Vendar je enako,

kot ¢e bi vam arhitekt rekel, naj mu
karzaupajte, saj ima celotennacrt va-
$e nove hise v svoji glavi. Ce imate ci-
Ije zapisane, jih lahko preberete in jih
s tem utrdite, da so videti bolj uresnic-
Ijivi. Pa Se imate jih pred sabo na listu
papirja. Torej, Ce Se nimate zapisanih
ciljev, se najprej lotite tega. Ce sami
nimate nobenih, vprasajte o tem svo-
jo druzino, e posebe;j otroke.

Se vedno niste napisali seznama Iju-
di, ki jih poznate. Tudi tu pogosto sli-
Simo komentarje, saj da imajo sez-
nam ze v glavi. Velja isto, kot sem
omenila zgoraj. Napisan seznam s te-
lefonskimi Stevilkami nam da obcu-
tek, da poznamo res dovolj Jjudi, dru-
gace kot Ce se jih poskusamo spomni-
ti kar ,,iz glave" (v najbolj Sem prime-
ru se jih bomo spomnili kve¢jemu
dvaj set, kar pa nam ne da dobrega ob-
Cutka, da bomo s temi dvajsetimi iz-
gradili veliko mrezo).

. Delate selekcijo med Ijudmi, kdo je
pravi in kdo ne. Napaka! Ljudje vas
karnaprej presenecajo. Zagotavljam
vam, da tisti, na katerega najbolj sta-
vite, da bo najbolj zagrizen v vasi sku-

Vsaj trideset razlogov poznamo, zaradi katerih v mrez-
nomarketinskem poslu nismo tako uspesni, kot bi lahko
bili. Preverite, na katerih podrocjih se morate izboijsati!

pini, to zagotovo ne bo. Presenetil vas
bo nekdo, ki mogoce v zivljenju ni do-
segel Se ni¢ posebnega. Prav ta bo
imel razlog, da sebi in drugim doka-
ze, da je sposoben narediti ta posel.
Zato ne delajte selekdje med Ljudmi,
ampak vsem pokazite zadevo na isti
nacin in naj se potem sami odlocijo.

. Ne naredite dela, ki je potrebno pri

MM, t.j. sponzoriranje oziroma Sitje-
nje svoje mreze z novimi ¢lani. To je
najvecji razlog, da Se ni€ niste zasluzi-
li v mreznem marketingu. Ni dovolj,
da ste se vpisali, da hodite na sestan-
ke in dauporabljate izdelke. Mrezno-
marketinsko podjetje vas placa le iz-
kljuéno od vaSega ustvarjenega pro-
meta, ki ste ga v teko¢em mesecu na-
redili skupaj s svojo skupino.Zato si
naredite nacrt, koliko Zelite zasluziti
in kaj morate narediti vsak dan pose-
bej, da ta zasluzek tudi dobite.

. Ljudem govorite, da jim ne bo treba

ni¢ delati, naj se samo vpisejo in da
boste vse naredili vi. Ne pridobivajte
Tjudi na tak nacin, ker boste res mora-
li narediti vse sami! Ze tako je treba
veliko narediti. Bistvo mreznega mar-
ketinga j e v tem, da druge Tjudi nauci-
te §iriti svoje mreze naprej. Ce boste
delali vse sami, boste prisli do doloce-
ne stopnje, potem pa se ne boste ve¢
premaknili naprej, pa Se zelo utrujeni
in zafrustrirani boste.

. Ne uporablj ate izdelkov, storitev, ka-

tere zastopate. Kako boste svetovali
pri nakupu izdelka, ¢e ga sami ne

poznate? Ljudje vas marsikaj sprasu-
jejo, preden se odlocijo za nakup iz-
delkov in hitro vas bodo ujeli, ¢e jim
samo ponavljate, kar ste prebrali v
brosuri o izdelkih. Uporabljajte jih,
saj si tudi s tem ustvarjate lasten pro-
met. Priporo¢am vam celo, da kaksen
izdelek vcasih tudi podarite ali pa ga
ponudite, da ga preiskusijo. (Vprejs-
nji tevilki si preberite bolj podrobno
otem).

. Ne hodite na sestanke. Ce ste Ze uspe-

$ni, potem z lahkoto pridete na se-
stanke. Veliko tezje je priti takrat, ko
nimate rezultatov; ampak prav takrat
morate priti, da spet dobite motivaci-
jo, da se naucite novih stvari, pa Se
pogovorite se lahko na kratko s svoji-
mi sponzotji, ki vam bodo $e posebej
v tezkih obdobjih stali ob strani. (Ve¢
si preberite v prej$nji Stevilki).

. Se ne izobrazyj ete z branj em ustrez-

nih knjig. Uspesni [judje se ne rodijo
ze uspesni, ampak se marsikaj nauci-
jo z branjem knjig, ki jih naucijo, na
primer, kako vplivati na Jjudi, kako si
organizirati ¢as,...Torej, Ce Zelite po-
stati uspesni, morate delati iste stva-
11, ki jih delajo uspesni [judje- in med
temi opravki je tudi redno branje pri-
merneliterature.

. Ne spostujete sponzorja! Morda je

vpisan en dan prej kakorvi;morda
je precej mlajsi/starejsi od vas;
morda nima nobenih poslovnih
izkusen;.

Kljub temu vam je prav on pokazal
dobro poslovno moznost in ste mu
lahko za to hvalezni. Nikoli ne veste-
morda boste tudi vi kdaj sponzorirali
nekoga, ki bo morda znan politik ali
druga javna oseba. Kako se boste po-
Cutili, Ce vas bo taksna oseba, ki ste ji
sponzor, ignorirala?

10. Ljudi ne poslusate in jih posiljujete

z vaso idejo. Tako ste navduseni
nad moznostjo, ki vam jo prinasa
MM, da sploh ne slisite [judi, da se
vam ta trenutek ne morejo pridruziti.
Mogoce imajo sluzbene ali
zdravstvene teza-
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ve, mogoce bolne starse. Ni za vsake-
ga pravi trenutek danes! Ljudem
predstavite dejstva, in Ce niso pri-
pravlj eni pristopiti k vam ta trenutek,
se dogovorite, kdaj naj ga spet pokli-
cete oziroma obisCete. Tako imate
vrata vedno odprta.

Ne vkljucite zivljenjskega partnerja
oziroma druzine. Med najuspesnejsi-
mi se zelo pogosto pojavijo pari oziro-
ma druzine. Zakaj imate prednost, ¢e
delate skupaj s svojim partnerjem?
Dvakrat vecje zelje in cilji, dvakratni
seznamljudi, delo sirazdelita...Koje
eden slabse razpolozen, ga drugi
spodbuja.

Ne pazite na zunanji izgled! Poglejte
se v ogledalo in se vprasajte, ¢e bi se
temu v ogledalu pridruzili v posel. Ce
bi se, potem Ze skrbite za prvi vtis, ¢e
ne, si preberite Ze nekaj napisanih
¢lankov o tej temi v reviji.

Drugih [judi v skupini ne naucite, da
binadaljevali delo. Vse hocete naredi-
ti sami, ker nikomur ne zaupate! Ko-
mentar j e opisan ze v 5. tocki (ustavi-
li se boste na dolo¢enem nivoju in ne
boste se premaknili na visj ega).
Grdo govorite o drugih MM, drugih
skupinah in njihovih vodjah. Ljudje
se bodo pocutili neprijetno in ne
bodo vedeli, kako naj se odzovejo, ¢e
z vsem prezirom govorite o drugih
MM, drugih skupinah in njihovih
vodjah. Ce ne drugega, vas vsi ti kon-
kurentje pozitivno spodbujajo, da jih
presezete z rezultati.

15. Nimate odnosov z Ijudmi v svoji sku-

pini. Ste Sef svoje skupine in ne tim-
ski igralec. Vendar naj vas spomnim,
da imajo Ijudje Ze dovolj svojih sefov
v sluzbah in ne potrebujejo Se enega.
Ne ukazujte, ampak spodbujajte in
hvalite, kar so dobro naredili, najbo-
Ije pred celo skupino. Ce pa Ze mora-
te deliti nauke, potem to naredite
med $tirimi oCmi.

16. Po telefonu ali kar mimogrede (med

hojo) razlagate o poslu. Najveckrat se
to dogaja novim, navdusenim ¢la-
nom, ki ne morejo pocakati, da bi se
mreznomarketinskega nacrta naucili
bolj podrobno, ampak kar spotoma
razlozijo, da so se zaceli ukvarjati z
novim poslom, kjer bodo na hitro
obogateli, pustili sluzbo, itd. S taksno
razlago kateregakoli posla Ijudi samo
odbijate!

17. Zamujate na sestanke, seminar-

18. Ljudi, ki so vas iskali, ne poklice-
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je,...Slaba navada, ki se je
najbolje znebite tako, da se prej
odpravite od doma. Tako se vam ne
bo treba sklicevati na kolono
vozil in druge dejavnike, ki naj bi
vas ovirali, da bi prispeli
pravoca-sno.

te nazaj in ne odgovorite na pi-
sma. VsakiC, Ce tega ne opravite
takoj, vam je e tezje poklicati ali
odpisati. Usedite se in opravite,
cetudi bi najraj §i prestavili na ju-
tri$nji dan.

Dolgujete denar sponzorju za
vstopnice, izdelke;...zato so vam
tudi drugi dolzni.

Ne posvetujete se s svojim
sponzorjem, kaj je potrebno
narediti za dosego naslednjega
cilja.

Tako ste pametni, da boste vse
naredili sami. Ko pa se bo popol-
noma zataknilo, boste svoj ego spra-
vili v Zep in §li po nasvet k sponzorju.
Bolj priporogjivo je, da se posvetujete
redno, najbolje vsaj enkrat mesecno.
Ne drzite besede. Ko v€lanjujete no-
vega ¢lana, mu obljubljate pomoc, po-
tempa zanj nikoli nimate ¢asa. Oblju-
bite, da boste priskrbeli izdelek ali
gradivo, pa se potem vedno izgovarja-
te,dastepozabili...

Ne dokoncate, kar ste zaceli. Pokaze-
te marketinski naért, potem pa ne po-
klicete potencialnega ¢lana, da bi si z
vami ogledal $e kaksno SirSe predava-
nje o poslu. Vztrajanje pri potencial-
nem ¢lanu je eden od elementov, ki je
potreben za rezultate.

Ste nepotrpezljivi in nocete sprejeti,
da je gradnja mreze dolgoro¢ni pro-
jekt.

Ko imate probleme in slab dan, se o
tem pogovarjate s svojimi ¢lani (tako
$e njim vlivate dvome), namesto, da
bi po odgovore odsli k sponzorju.
Ne poklicete stranke, ki pri vas naro-
caizdelke, Ceprav vam je rekla,
dajo poklicite ¢ez tri mesece, ko jih
bo narocila. Stalni kupci pomembno
pripomorejo k dvigovanju vasega
lastnega prometa, zato je treba
odnose z njimi $e posebej negovati.

26. Cakate, kaj bodo naredili vasi ¢lani,

in posel se nikamor ne premakne. Se
posebej cakate tistega, ki vam zago-
tavlja, da je on pravi. V MM dela
vsak svoj posel. Ni¢ se ne bo
premaknilo naprej, e vi ne boste
zaceli prvi. Ko

Vodija kot dirigent usmerja svojoskupino.

27,

boste sami opravili doloceno delo in s
tem dosegli rezultate, bo to vzpodbu-
dilo tudi vase clane.

Ne upostevate dejstva, daje lazje ob-

drzati ze vpisanega Clana kot iskati

nove.

28. Na zaCetku se mo¢no zazenete in si
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zato zasluzeno privoscite predolg
predah, zato boste za nov zagon po-
trebovali veliko vec energij e, kot ¢e bi
delali konstantno.

Prehitro pustite redno sluzbo. Ne na-
redite napake, da bi redni, stalni vir
dohodka, pa ¢etudi je ze manjsi kot
prihodek, ki ga ze dobivate v MM, kar
tako prekinili. Izracunajte, kdaj je
pravi ¢as za odpoved. Kljub manjse-
mu dohodku, ki ga prejmete v sluzbi,
vam ta Se vedno pokriva osnovne Ziv-
Ijenjske stroske in stroske, ki jih ima-
te v MM. Lahko pa vam sluzba daje
dolocen red in ritem v delovnem dne-
vu.

Sami ste §li na srecanje, zdaj pa hoce-
te navdusiti svoje [judi, ki so ostali
doma.

Privoscite si ve¢je izdatke, ker racu-
nate, da boste naslednji mesec zaslu-
zili bistveno ve¢ denarja. Rajsi poca-
kajte na konec meseca, da vidite, ¢e
boste dosegli nacrtovano, kot pa da
zapadee v dolgove. .

Natalia Ugren Ze od kta 1990 aktivio dduje na
podrocju direkine prodaje, tzenja in predstavitve
izdelkov, zadnja kta tudi v mreznem marketingu.
/nataKaugren@yahoo,cotn/



