Z belezko vroki
na srecanje

Ze v prejsnji Stevilki sem vam svetovala da tudi sami upo-
rabljajte izdelke, kijih zastopate. S tem izkaZete pripad-
nostpodjetju, kupcem pa dokazete, da so izdelki vredni
zaupanja. Kotpri vsakem poslu pa morate tudi v mrez-
nem marketingu upostevati  dolocena  opozorila.

jim, naj le na-
daljujejo s svojim delom in ko bo vsak
imel v svoji mrezi vec¢ kot recimo 100
ljudi, se bo ob povecanju obsega
izdelkov avtomaticno stokrat poveca-lo
tudi Stevilo vrednostnih tock in s tem
celoten promet.

Nikoli ne kupyj te toliko na zalogo, da
boste naslednje mesece doziveli fi-
nan¢ni polom in se boste ukvarjali
samo s tem, kako zalogo spraviti v
promet, da dobite vlozeni denar na-
zaj. In to samo zato, ker ste bili neuca-
kani in ste Zeleli doseci doloceno ra-
venvposlu.
Priporocljivo je, da se doloci objekti-
ven znesck nakupa, ki se ga posebej > Novi Clani pogosto spraSujejo, zakaj
nagradi. Verjetno to Ze organizira va- i ve¢ trgovin ali skladis¢ po vsej Slo-
$e mreznomarketiniko podjetje, e Vveniji. Ne razumejo, da se s tempove-
ne, uvedite priznanje sami. Svoji sku-  Cujejo stroski za najemnino, zaposlo-
pini postavite izziv, da bo tisti, ki bo ~ vanja dodatnega osebja, organizira-
opravil nakup nad dolo¢enim zne-  1ja transportapo celi Sloveniji ...Prav
skom (naj ne bo previsok), povablien ~ zato so v MM veliki zasluzki, ker ni
(najbolje s partnerjem) na piknik, ki ~ nepotrebnih stroskov kot v ,klasicni"
ga pripravite skupaj s svojimi najozji- ~ trgovini. In ker trgovina ni v marmor-ju
mi sodelavci, ali pa mu podarite kak- i lesu, ima on kot kupec niZjo ceno
$no praktiéno darilo. Ker Ijudje v inmoZnost dodatnega zasluzka.
sluzbah vecinoma samo sluZijo denar
in ne dobijo nobene pohvale (razen Ali redno obiskujete sre¢anja?
ob upokojitvi), so lagni priznanj, poh- Pred kratkim sem obiskala ve¢ semi-
val in in potrepljanja po ramenih ter ~ nhatjev in ugotovila, da Se vedno dajemo
tega, da so opazeni, ko opravijo nalo- ~ premalo poudarka na srecanja in na na-
o ¢in, kako se jih udelezimo.
§~ . Razlogov za udelezbo na sreCanjih je
Se nasvet, kako odgovorimo na ugo- N

o > . vec:
vore novﬂ3 .clanoy, ces zgkzg he zastof 1. Pridobite novo znanje, ki so jih
pamo vecjega Stevila izdelkov ali Sy Sy o
drazjih izdelkov, kot so televizija, av- PndOb.lh o8 tali Clani s svojimi
tomobili, bela tehnika... Povejte jim, izkuSnjami. S
da so to enkratni nakupi in da traia Zato ne boste ponavljali istih napak,
nekaj let, preden se kupgi Zopet o dljo i hkrati pa boste pridobili ¢as, saj dela-

s L e . te le Se tisto, kar prinasa rezultate.
¢ijo kupiti novo televizijo ali zamr- 2. Vase lane ucijo drugi, zato je vred-
zovalno skrinjo. Cistila, kozmetika, ’

. . . nost tega, kar povejo govorniki, vecja,

izdelki za Siroko potrosnjo pa se tro- e .

" R . kot ¢e jim isto poveste vi. Ce nekdo

$ijo mesecno in jih stranke pogosteje ol s

Kupuieio. Odgovorit predava o tem. da morate kot moski
pujejo. Ldgovonite nositi kravato, boste bolj verjeli nje-

mu, ker je ze uspesen, kot pa svojemu

mentorju 0z. sponzotju, ki je povrhu Se
vas$ dolgoletni znanec in tako ali tako
ni nikoli nosil kravate. 3. Sami se
navdusite, ko vidite, da drugi dosegajo
rezultate, vi pa morda v do-loenem
Casu niste dosegli zastavlje-nega.
Rezultati drugih vas spet nav-dusijo in
zastavite si nove ciliec. Se po-sebej
naredijo vtis na vas taksni, ki imajo
nizjo izobrazbo, so mlajsi ali starejsi
od vas, ne dajo ni¢ na svojo zunanjost...
Takrat si reCete: "Ce je on to dosegel,
bom pa tudi jaz!".

Kaj morate upoStevati pri obiskovanju

seminarjev:

1. Vedno pridite med prvimi in odidite
med zadnjimi, Se posebej ¢e Ze imate
svojo skupino. Prav je, e svoje Jjudi
pricakate, z vsakim spregovorite ter
jih spodbudite z nekaj besedami.
Naucite j ih tudi, da vam predstavlj aj o
svojenoveclane.

2. Vnaprej si pripavite vstopnico. Ljud-
je tikpred vhodomiscejo vstopnice in
s tem povzro€ijo prerivanje, gneco in
negativne obCutke; Se zlasti to obcuti-
jo tisti, ki se srecanja udelezijo prvic.

3. Zapisujte si. Statisti¢ni podatki kaze-
jo, da ko samo poslusamo, si 70% za-
pomnimo Se ez 3 ure, 10% pa Cez tri
dni. Ko pa poslusamo in si hkrati za-
pisujemo, si bomo zapomnili 85% Cez
tri ure, 65% pa Cez tri dni. Koristno si
je te zapiske ogledati doma ali Se ka-
sneje, recimo ez nekaj tednov. Spoz-
nali boste, da se veliko povedanega
na seminarju sploh ne spomnite vec.
Zato je prav, da si zapisujemo. Na ta
nacin utrjujemo, kar smo slisali, in
ne
pozabimo.

4. Videz in obnaSanje: nekateri na sre-
¢anja Se vedno prihajajo obleceni v
kavbojke in majice z neokusnimi na-
pisi, kar je bolj primerno za piknik.
Nekatere Zenske se oblecejo pomanj-
kljivo oziroma prevec izzivalno. Zdaj
si predstavljajte, da je nekdo komaj
uspel prepricati svoje dekle ali Zeno,
da se je udelezila srecanja. Lahko po-
stane [jubosumna, Ce ste vi ta izzival-
na zenska in sodelujete z njenim mo-
zem. Zelo verjetno ta gospa ne bo ho-
tela ostati na sreCartju oziroma bo Se
mozu prepovedala hoditi tja.

Prav tako ni okusno videti moskih, ki
se stiskajo v pretesnih (pogosto po-
ro¢nih) oblekah s prekratkimirokavi.
Ce nameravate resno graditi posel,



vam svetujem, da investirate nekaj
denarja v nakup osnovnih kosov ob-
lacil. Ta naj bodo rajsi draZja in iz bolj-
§ih materialov. Tako vam bodo oblaci-
la ostala dalj Casa, vi pa se boste pocu-
tili samozavestnejsi, ko boste oblece-
ni v oblacilo, ki ga cenite. Cenili pa ga
boste, ¢e placate visjo ceno. Tudi no-
Senje uhanov pri moSkih ne deluje
poslovno, prav tako je treba poskrbe-
ti Se za urejeno pricesko, nego obraza,
rok... Saj veste, da vas Jjudje najprej
vidijo, potem prisluhnejo, kaj recete,
in si tako ustvarijo vtis o vas.

5. Pogosto so udelezenci obuti v
Sportne copate z belimi nogavicami in
Ceprav je obutev nova, ni primerna za
taks$no prireditev.

6. Ali ste pozorni, kako sedite? Se
zlek-nete zelo nizko, da skoraj
zaspite, ali sedite vzravnano? Kako
ploskate in kako vstaj ate? Vasa
skupina vas gleda in tako kot se
obnasate vi, se bo  pono-
vilovvasiskupini.

7. Ce pridete sami, poisCite svoje
vodje, da s tem usmerite pozornost
nase. Ve se, da ima tisti, ki pride na
sreCanje, ve¢ moznosti, da bo
nadaljeval svoje delo. Najboljse je, da
si Z¢ na tem sre-Canju kupite
vstopnico zase in Se re-zervno, ki
vas bo prisilila, da boste naslednji¢
pripeljali Se koga. Nikoli pa ne
boste navduSili Ljudi, ki se niso
udeleZili sreCanja pri njih doma, saj
ne bodo razumeli, zakaj ste vi tako
navduSeni po obisku seminarja.

8. Ali je pomembno, kdo je
govornik? Ne, najpomembnejsi del
seminarja podelitev priznanj, ko
pridejo na oder Student, gospodinja,
podjetnik, dru-zina z otroki, upokoj
enec... Takrat se Ljudje odlocajo, da
bodo delali, saj si pravijo, ¢e je le-ta
to naredil, bom jaz Se hitreje
dosegelrezultat. ~ Prireditelji  pa
morajo, ko gostijo tujega govorni-ka,
poskrbeti za dobrega prevajalca in
ozvocenje. Najbolj [judi moti, da ne
sliSijo dobro, kaj govornik govori.

9. Naloga za vodjo po konCanem
sreCanju je, da vsakega svojega
¢lana posebej povprasa, kaj mu je
bilo najbolj ve€in kaj mu j e ostalo v
spominu. Ti-sti, ki odgovori, da sta
bila dobra glasba in vzdu§je, Ze ni
resen, ker ni videl bistva posla.
Marsikdo pa si bo za-pomnil
nekoga, ki je dobil priznanje, in ta ga
je vzpodbodel k  razmi§ljanju.
Vprasajte jih, kaj so se odlocili, kak-
$ni so njihovi nacrti in kako jih misli-

jo uresniciti. Dogovorite se, kako jim
lahko pomagate. Najbolj vro¢i so tisti, ki
so kupili vstopnico Ze za naslednje
sreanje. S temi morate govoriti naj-
prej. Ce ste sami, si na ta vprasanja
odgovorite sami in pojdite do svojih
vodij in jim sporocite, kako ste se od-
lo¢ili. Ce potrebujete pomo¢, vam
bodo vodje z veseljem pomagali.

10. Med srecanjem ne hodite ven,
sploh ¢e sedite sredi dvorane in bo
zaradi vas morala vstati cela vrsta.
Narobe je, da po konCanem srecanju
takoj planete ven pokadit cigareto, s
sabo pa imate novinca, ki je po moZnosti
Se nekadilec. Novim ¢lanom se morate
Se posebej posvetiti in jih predstaviti
svojimvodjem.

Ker je udelezbana srecanjih za posel
res zelo pomembna, naj Se enkrat pono-

vim glavne razloge, zaradi katerih se [jud-

je ne udelezij o sreCan;:

1. Nih¢ejih ne povabi.

2. Povabimo jih na napa¢nem kraju
ali ob neprimernem casu
(vzemimo si ¢as in poj dimo skupaj
vsaj na kavo).

3. Povabi jih oseba, ki je v slabSem
polozaju (nima vpliva, ker ima nizjo
izobrazbo, je precej mlajsa ali
brezposelna).

4. Postavimo napacno vprasanj e. Ni do-
volj, da samo vpraSamo: "Ali gre§ na
seminar?", ampak jih Se enkrat spom-
nimo na njihove postavljene cilje in
povemo, da vemo, kako se trudijo za-
nje, in da bi jim obisk seminarja zelo
pomagal pri doseganju njihovih ciljev
(kar je tudi res). .

Natalia Ugren Zeodletal990 aktivno deluje na
podrocju direktmprodaje, trzenja in predstavitve
izdelkov, zadnja leta tudi v mreznem marketingu.



