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Ubeden sam da je jedini pravi razlog Sto svi nisu u ovom sistem to §to ne znaju njegovu sustinu.
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UVODNE NAPOMENE

OSNOVE FUNKCIONISANJA SISTEMA

Sistem mreznog marketinga je najprogresivniji na¢in plasmana robe i usluga. Cesto ga nazivaju
marketing distributivnim sistemom 21. veka. Uspesno funkcioniSe ve¢ nekoliko decenija, a pravu
ekspanziju doziveo je 90-ih godina. Pojavio se kao konkurencija klasicnom nacinu prodaje, sa te-
znjom da se Sto viSe zaobidu posrednici izmedu proizvodaca 1 potroSaca.

Klasi¢ni marketing podrazumeva ugradivanje raznih posrednickih usluga u cenu proizvoda, Sto ne
odgovara ni krajnjem kupcu ni proizvodacu.

Mrezni marketing (viSestepeni marketing, marketing u vise nivoa) nov je pristup zakonima
slobodnog trziSta, drugaciji na¢in plasmana proizvoda. Proizvodac se kroz ovaj sistem priblizava
potrosacu i tako cena proizvoda postaje povoljnija. Potrosa¢ dobija mogucnost da proizvode
nabavi po povlas¢enim cenama koje se u praksi Cesto nazivaju: Klupskim, osnovnim,
magacinskim, distributerskim i saradnic¢kim.

Ljudi koji plasiraju proizvode nazivaju se distributeri, ali poSto su 1 oni pre svega potrosaci,
korisnici proizvoda, prikladniji naziv koji ih bolje opisuje jeste regi strovani povlas¢eni potrosaci-
distributeri. Oni su jedina veza proizvodaca sa ostalim potrosac¢ima koji nisu distributeri.

Cest sludaj u praksi je da vise proizvodada nalazi interes i povezuje se u jednu kompaniju radi
zajedni¢kog nastupa na trzistu kroz sistem mreznog marketinga. Cinjenica je i da te veze najée$ée
nisu dugog veka. Tu su i razne pomoéne organizacije, kao $to su klubovi i udruzenja distributera,
izdavacke organizacije itd.

Za razliku od klasi¢nog nacina prodaje, gde nekoliko trgovaca po €itav dan vredno radi u jednom
prodajnom objektu 1 nesrazmerno uc€estvuje u dobiti kompanije, u mreZznom marketingu veliki broj
ljudi uradi pomalo, smanjujuci time vreme 1 rad na prodaji, a omoguceno im je ucesc¢e u dobiti
kompanije, srazmerno angazovanju i realizaciji prometa, prema sistemu napredovanja i raspodele
zarade. Svaka kompanija ima sopstveni plan karijere i kompenzacioni plan, odnosno nivoe
napredovanja i sistem raspodele zarade. Razvoj kompjuterske tehnologije omogucio je lako 1
precizno pracenje prometa, aktivnosti distributera 1 kontrolu raspodele dobiti u mreZznom
marketingu.

U mreZznom marketingu kompanije nemaju visoke troskove koji u mnogim segmentima opterecuju
klasi¢no poslovanje, a ugraduju se u cenu proizvoda koju placa krajnji kupac. UStede su na potrebi
za posedovanjem velikog broja poslovnih i maloprodajnih objekata, transportu do potrosaca,
velikom broju zaposlenih, skupim menadZerima koji obezbeduju izvrSenje posla, reklamnim
kampanjama, atraktivnim i luksuznim pakovanjima (u mreznom marketingu kompanijama nije cilj
da Vas privuku ambalazom, nego onim §to je u njoj, pa se Cesto koriste jeftinija i veéa pakovanja)
itd. U mreznom marketingu sav posao obavljaju registrovani potrosaci-distributeri proizvoda:
prodaju, transportuju i reklamiraju proizvode kroz medusobnu komunikaciju i neposredne, li¢ne
kontakte. Kompanije koje posluju kroz sistem mreznog marketinga puno ulazu u kvalitet i razvoj
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svojih proizvoda, a zbog neposrednog kontakta sa potrosacima mogu i brze da reaguju na zahteve i
potrebe trziSta. Mrezni marketing jedan je od najprohodnijih puteva za inovatore, pronalazace i
proizvodace, koji nemaju dovoljno sredstava za klasi€an nacin plasmana, a ne Zele drugima da
prepuste pustanje u promet nekog novog proizvoda.

Kompanije koje nude usluge kroz mrezni marketing funkcioni$u na isti nacin kao i one koje nude
robu ovim sistemom. Kupovinom kartice i ulaskom u sistem dobija se mogucnost jeftinijeg,
povlaS¢enog ili besplatnog koriS¢enja usluga kompanije.

Postoji mnogo vrsta robe i usluga, odnosno proizvoda, pogodnih za pustanje u promet kroz sistem
mreznog marketinga. Ideja 0 ovom tipu marketinga zasniva se na ¢injenici da zadovoljni korisnici
neke robe ili usluge imaju ¢ak i prirodnu potrebu da prenose svoja iskustva u neposrednim, li¢nim
kontaktima sa drugim osobama. Na taj nacin potro$aci mnoge kompanije besplatno reklamiraju,
dok se u mreznom marketingu to nagraduje - placa. U mreznom marketingu kompanije koriste
ovaj fenomen 1 usmeravaju ga na Sirenje mreze registrovanih, povlas¢enih potrosaca, tako da od
toga imaju korist 1 one 1 sami potroSaci. Potrosac¢i imaju moguénost da dodu do usStedenog dela
novca koji bi se trosio pri klasiénom nacinu prodaje. Zadatak u mreznom marketingu je nalaZenje
onog segmenta populacije koji je zainteresovan za kupovinu, odnosno koris§¢enje proizvoda. Ritam
povecanja plasmana u potpunosti zavisi od uspeha distributera u Sirenju mreze registrovanih
potros$aca. Zato proizvod mora biti u stanju da se "nametne™ kvalitetom pre svega, ali i povoljnom
cenom. Najbolji nacin prodaje mreznom marketingu je da 'ne prodajete’. Ako postoji zamisao
koja samu sebe prodaje, onda je to ova zamisao. (Don Failla).

U mreznom marketingu mnoge osobe se priklju¢e kompanijama samo zato da bi kvalitetne
proizvode kupovale jeftinije, po povlas¢enim cenama. Prava baza za razvoj jedne organizacije
mreZznog marketinga jeste potrosna roba visokog kvaliteta koja je potrebna svakoj porodici ili
pojedincu i pri tom konkurentne, popularne cene. Visok kvalitet je presudan i za usluge koje se
nude ovim sistemom. Na slobodnom trzistu obogatiti se moze samo onaj koji potrosacima nudi
Najbolje, i to po oceni samih potrosaca (John Hospers). U mreznom marketingu kompanije se
trude da izadu u susret potraznji na trzistu i obezbede onu robu ili uslugu koju potrosaci najvise
zele. Naravno, uvek ima i onih koji pokusavaju da kroz sistem mreznog marketinga naprave dobar
posao sa proizvodima loSeg kvaliteta. Praksa je pokazala da takve firme nemaju uspeha.

Stupanjem u prodajnu, potroSacko-distributersku mrezu kompanije koja plasira proizvode kroz
sistem mreznog marketinga, potrofatima se otvara jedinstvena MOGUCNOST: da po
povlascenim cenama koriste kvalitetne proizvode, pokrenu svoj posao, ostvare dobru zaradu i
pomognu drugima da iskoriste tu mogucnost. Karakteristike koje mrezni marketing Cine
zanimljivim i privla¢nim za veliki broj ljudi:

. svako mozZe zapocCeti posao bez nov€anog rizika i bez prethodnog stru¢nog znanja;

. za zapoCinjanje poslovnog poduhvata nisu neophodne nikakve investicije sem uplate
Clanarine; - svako je sam sebi Sef, ne zasniva se radni odnos pa samim tim nema ni obaveza
koje 1z njega proisticu;

. poduhvat omoguéuje neograni¢enu zaradu i potpunu slobodu u raspolaganju vremenom, a
ako izgradite medunarodnu mrezu - zaradujete 1 dok spavate!



Pri opredeljivanju za neku od kompanija koje posluju kroz mrezni marketing treba obratiti paznju
na:

* karakteristike proizvoda kao $to su: kvalitet / koli¢ina i trajanje pakovanja / koncentracija

korisnih materija / cena;

* licno zadovoljstvo pri kori§éenju proizvoda,;

* garanciju kvaliteta;

* sigurnost kroz visegodisnju stabilnost firme;

* mogucnost izlaska iz sistema;
U kompanijama koje nude robu kroz ovaj sistem plasmana potrosac¢i u odredenom vremenskom
roku uglavnom imaju mogucnost zamene proizvoda za drugi ili moguénost vra¢anja proizvoda uz
povra¢aj novca. Neke kompanije daju i potpunu garanciju zadovoljstva, za neke ili sve svoje
proizvode, to jest mogucnost vracanja kompletnog iznosa novca ukoliko su potrosaci nezadovoljni
proizvodom.

ZABLUDE | NESPORAZUMI

Postoji mnogo zabluda i1 nesporazuma u vezi sa mreznim marketingom, jer brojni ilegalni,
piramidalni 1 lan¢ani distributivni sistemi pokuSavaju sebe da predstave kao program mreZnog
marketinga. Piramidalni poslovi su nelegalni, zakonskim propisima zabranjeni u vecini drZava.
Mnogi se pribojavaju 1 oklevaju da pristupe nekom programu mreznog marketinga upravo zato Sto
th gradnja potroSacko-distributerske mreze podseca na piramidu, a ne znaju ili ne shvataju razliku.
Postoji izreka: Dobar glas daleko se Cuje, a 10§ jo§ dalje, ali 1 ona: Koga zmija ujede, taj se 1
gustera plasi. Razlog podse¢anja na piramidu je taj $to se, zbog matematickog uproS¢avanja pri
predstavljanju sistema zarade i napredovanja, najceS¢e Koriste primeri sa istim i istovremenim
uc¢inkom svakog distributera. Tada se uvek dobija neka struktura koja ima oblik piramide.

Medutim, u praksi je u¢inak svakog distributera veoma razlicit, pa sve izgleda potpuno drugacije.

Osnovne karakteristike piramidalne konstrukcije posla:

. visoka cena uclanjenja;

. najcesce ne postoji ugovor izmedu distributera 1 firme; ¢esto postoje vremenska ogranicenja
za nalaZenje novih ¢lanova;

. posao se gradi i zarada isplac¢uje od vrha prema dnu;

. niko nema interes da se u¢lani na kraju;

. 0bavezno je prisustvo na skupim seminarima;

. dobit se nerealno prikazuje;

. samo oni na vrhu piramide imaju moguc¢nost da zarade, dok ostali samo gube;

. vremenom se usporava rast, jer je sve manje zainteresovanih;

. zarade se Cesto isplacuju samo u pocetku;

. do vrha mogu sti¢i samo oni koji su u poslu bili od samog pocetka;

. Citav posao prestaje da funkcioniSe nakon relativno kratkog vremenskog perioda i firme se
zatvaraju.



Piramidalni poslovi nisu pogodni za pustanje robe u opticaj, a ako se radi sa robom najcesce
karakteristike su:
. los kvalitet proizvoda:
. nema garancije kvaliteta proizvoda;
. neadekvatna obuka i osposobljavanje distributera,
. Clanovi se navode na kupovinu §to vece koli¢ine proizvoda davanjem velikih i primamljivih
popusta, bez moguénosti njihovog vracanja.
Ipak, postoje 1 legalizovani piramidalni sistemi, kao $to su neke igre, ali u kojima niko i ne skriva
da se radi o piramidi. Svi ucesnici su unapred upoznati s tim. Lako se prepoznaju jer zarada onog
Ispod "ne moze biti veca od zarade onog iznad", za razliku od sistema mreznog marketinga gde je
to ne samo moguca nego i1 veoma cesta pojava.
Mrezni marketing ¢esto mesaju i sa neposrednim, direktnim snabdevanjem i akviziterskim poslom,
a dodatnu zabunu unose i kompanije koje imaju neke elemente mreznog marketinga, ali ipak ne
posluju kroz sistem mreznog marke- tinga. Osnovne razlike su §to u mreznom marketingu:
. nije potrebno oslovljavati nepoznate osobe i obilaziti kuée, od vrata do vrata, sa ciljem da se
nesto proda;
. za ostvarivanje uspeha nije nuzna preprodaja, dovoljno je samo poznanicima omoguciti
ukljucenje u potrosacku mrezu kompanije i preporuciti koriS¢enje proizvoda, usluga;
. postoji sponzorisanje distributera, odnosno podizanje njihovog nivoa znanja,
osposobljavanje 1 konstantna pomo¢ sponzora (mentora, savetnika) u radu.

Mnogi oklevaju da se priklju¢e kompanijama koje posluju kroz sistem mrezZnog marketinga upravo
zato S$to ne mogu da shvate navedene razlike.

Zbog mnogih nesporazuma, pogresnih tumacenja i zloupotreba, umesto ranije najcesc¢e koris¢enog
1 najpoznatijeg naziva za ovakav nacin plasmana proizvoda Multi-Level Marketing (marketing u
vise nivoa), sada su sve vise u upotrebi drugi nazivi, kao §to su: NETWORK Marketing (mrezni
marketing), koji je vrlo popularan i najée$¢i u upotrebi; zatim PROGRESIVE Marketing
(progresivni marketing); KINETIC Marketing (kineticki marketing): UNI- LEVEL Marketing
(marketing u jednom nivou); FLEX Marketing (elasti¢éni marketing); i mnogi drugi. Svi oni u
suStini znace isto. Koncepcija, nain reklamiranja proizvoda (robe ili usluga), prodaja 1
distribucija, odnosno proces vrednovanja, sustinski je isti.

Mrezni marketing je legalan i isproban sistem marketinga koji uspeSno funkcionise nekoliko
decenija, tako da nema "de¢jih bolesti", praznina i nedostataka. U ovom sistemu niko ne gubi, svi
ucesnici su dobitnici, ma gde se u sistemu nalazili. Sistem je pravedan jer svako ima mogucnost da
se probije do vrha, odnosno do velikih zarada, ukoliko za to postoji ambicija. Visedecenijsko
iskustvo pokazalo je da sistem mreZnog marketinga predstavlja odlican put za obezbedenje
materijalne dobiti. Sirom sveta vise miliona ljudi obezbedilo je sebi materijalnu sigurnost i
nezavisnost, a mnogi od njih postali su milioneri. Mrezni marketing, medutim, vise je od puta ka
materijalnom blagostanju. To je sistem organizacije koji omogucuje da nadete zadovoljstvo u
poslu, steknete samopouzdanje, da oslanjaju¢i se samo na sebe, ostvarite uspeh 1 pomognete
drugima da postignu iste rezultate.



NAMENA PRIRUCNIKA

Priru¢nik je namenjen onima koji su ve¢ upoznati sa programom neke kompanije koja posluje kroz
sistem mreznog marketinga 1 odlucili su da zapocnu gradnju potroSacko-distributerske mreZze.
Njegova svrha je da odgovori na pi-tanje STA T KAKO treba raditi u mreznom marketingu. da
posluZzi kao prakti¢ni vodi¢ koji ¢e pomoci u realizaciji zapocetog posla 1 da bude PODSETNIK
koji ¢ete uvek imati pri ruci. Detaljna uputstva skra¢uju lutanja pocetnicima u poslu, jer
omogucuju hod do uspeha utabanom stazom.

Na pocetku angazovanja u nekoj organizaciji mreznog marketinga, potrebno je da usvojite
odredena znanja koja su neophodna za uspeh. Zato, saznajte $to vise o poslu, proucite dobro sve
Sto Vam sponzor (mentor, savetnik) preporuci od materijala jer uvek je bolje iskoristiti tude
iskustvo nego uciti po sistemu pokuSaja i promasSaja. Uzrok neuspeha mnogih u mreznom
marketingu nije u tome §to nisu dovoljno radili, ve¢ u tome §to nisu pravilno radili, odnosno nisu
se pridrzavali preporu¢enog postupka rada ili ga nisu ni znali. Odluku o tome kako Cete raditi 1
razvijati posao donosite potpuno sami, ali snosite 1 sve posledice, jer ¢e se to direktno odraziti na
visinu VaSe zarade. Za sam pocetak izuzetno je vazno:
. da su Vam se dopali proizvodi i plan napredovanja (karijere), odnosno sistem raspodele
zarade koji nudi kompanija;
. da ste odlu¢ili da radite i znate ZASTO hocete bas to da radite, odnosno da imate jasno
definisane ciljeve koje Zelite postici.

Kad procitate priruénik ODMAH PREDUZMITE PRVE KORAKE u gradnji vlastitog posla. U
tom slucaju, ovaj priru¢nik ¢e ostvariti svoj cilj i omoguéiti Vam DOBRU ZARADU. Nemojte ga
ostaviti I zaboraviti jer bez VaSe preduzimljivosti priru¢nik ne¢e sam ostvariti Vase zelje. Ne
oklevajte! Ne plasite se posla! Svet pripada odlu¢nima, onima koji neée pokleknuti pred
problemima, koji znaju Sta hoce.

Ne kaze se uzalud: Novac lezi na ulici! Treba ga samo pokupiti! Alat za to je Vas§ poslovni
poduhvat u mreznom marketingu. Izgradite stabilnu mrezu, odaberite one ¢lanove koji uspesno
ucestvuju u organizaciji, uvisestrucite zaradu 1 uzivajte u plodovima svog rada.

U svakoj kompaniji koja posluje kroz sistem mreznog marketinga ofekuju Vas dve vrste posla:
preporucivanje proizvoda i sponzorisanje (ukljucivanje novih saradnika i rad sa njima). Pri
ukljuc¢ivanju novih saradnika imacete, veoma dugo, pomo¢ svog sponzora (mentora, savetnika).
Ako Zelite da postignete uspeh, neophodno je da se pridrzavate razradenog postupka sponzorisanja
koji je opisan u priruc¢niku.

. Naucite ga.

. Sledite ga u potpunosti!
Samo tako ¢ete biti na sigurnom putu ka uspehu!




POGLAVLIJE I

SITNICE KOJE JE POTREBNO ZNATI

Veoma je vazan DOBAR START. Parouzijev princip kaze: Ako lose startujes, nevolje rastu
eksponencijalno. Morate, uz sponzorovu pomo¢, usvojiti potreban minimum znanja o poslu. Za to
Vam je potrebno samo nekoliko dana! Pametnije je odvojiti nekoliko dana nego izgubiti vise
meseci zbog loSeg starta. Ko to ne uradi odmah, najceS¢e se mnogo namuci, rezultati su mu
obeshrabrujudi, a krivca za neuspeh ¢e vrlo lako naci u ogledalu.

Ve¢ ukljuCena (uclanjena) osoba, prijatel] koji Vam je preporucio da se uclanite u mrezu
registrovanih, povlaséenih potrosaca-distributera kompanije, upoznao Vas sa asortimanom
kompanije i moguc¢nostima koje nudi poslovni poduhvat u mreznom marketingu, ukljucuje Vas u
mreZu registrovanih potroSaca-distributera. Time on postaje Vas sponzor (direktni sponzor), a Vi
njegov saradnik (direktni saradnik).

Sponzor Vaseg sponzora i sponzori njegovih sponzora su takode 1 Vasi - visi sponzori (mentori,
savetnici), a Vi ste njima saradnik iz donje linije.

Uklju¢enjem u potroSacko-distributersku mrezu postajete povlasc¢eni registrovani potroSac-
distributer proizvoda kompanije i time dobijate sjajnu MOGUCNOST: da po povlaséenim cenama
koristite kvalitetne proizvode, pokrenete svoj posao, ostvarite dobru zaradu i pomognete drugima
da koriste tu moguénost. Uklju¢enjem sticete potpuno ista prava koja ima i Vas sponzor (mentor,
savetnik), a uklju¢ivanjem svojih saradnika dobijate i sponzorske obaveze prema njima (poglavlje
I1). Prilikom uc¢lanjenja dobijate i potrosacko-distributerski broj (tako se ta¢no zna i ko je koga
spnzorisao). Pod tim brojevima se evidentiraju i kompjuterski obraduju sve kupovine.

Za pocetak je potrebno napraviti jasnu razliku izmedi vrbovanja i sponzorisanja:

VRBOVANIE je kada pokusavate da u svoju mrezu uvedete osobu koja ve¢ dobro poznaje mrezni
marketing (ima iskustva sa nekom drugom kompanijom). Na taj na¢in dobijate ve¢ obuéenog
saradnika u koga ne treba (ili treba, ali vrlo malo) ulagati vreme, energiju i znanje. To je za Vas
velika usteda. Medutim, treba voditi racuna o tome da ovo moze da bude mac sa dve ostrice, jer je
nemoguce raditi uspesno u nekoliko sistema mreznog marketinga istovremeno. Ovo posebno vazi
za viSe kompanija sa proizvodima iste namene.

SPONZORISANIJE znaci uvesti u svoju mrezu osobu koja uopsSte ne poznaje sistem mreznog
marketinga i postupak rada, prema kojoj Vi imate obavezu i odgovornost: da je u potpunosti
obucite; da joj nesebi¢no dajete savete; da joj budete potpuni oslonac u radu kad god je to
potrebno. Vi ulazete vreme, energiju i znanje da od te osobe stvorite uspesnog saradnika (jer, samo
tako ¢ete 1 Vi biti uspeSni). Mnogi misle da je najvaznije uclaniti nekog. Medutim, mnogo je
vaznija ¢injenica da Vi tada postajete sponzor (mentor, savetnik) nekome. Uclaniti nekoga ili ga
sponzoisati? Tu postoji ogromna razlika! U¢lanjenje se zavrSava kad sa nekim popunite prijavni
list kompanije 1 on dobije radni materijal. Rad sponzora tu tek pocinje! Uklju¢enjem novog
saradnika obavili ste samo 10% posla! Morate ostati u stalnom kontaktu sa njim, pomagati mu i
obuciti ga da sponzorise.



U mreznom marketingu postoje dva oblika zarade:

DIREKTNA ZARADA (prvostepena, neposredna zarada) predstavlja razliku izmedu
maloprodajne (viSe) cene proizvoda, koju placa kupac koji nije ukljuc¢en u mrezu kompanije, i
povlaS¢ene (niZe) cene koju placa registrovani potrosac-distributer. Prakticno, to je uSteda koju
povlaséeni, registrovani potrosa¢-distributer ostvaruje pri kupovini za svoje potrebe, odnosno to je
njegova zarada prilikom prodaje proizvoda.

INDIREKTNA ZARADA (drugostepena, posredna zarada, provizija, bonus, dodatni popust,
premija, nagrada jeste ona koju kompanija isplac¢uje registrovanom potrosacu-distributeru. Ona
direktno zavisi od ostvarenog prometa ce-lokupne mreze koju je, zajedno sa svojim saradnicima,
izgradio registrovani potrosac-distributer. Indirektna zarada se kompjuterski obracunava, preko
potrosacko-distributerskih brojeva, za promet u toku jednog obracunskog perioda (najc¢esce mesec
dana). Sistem bodovanja, obraCuna 1 isplate indirektne zarade samostalno utvrduje svaka
kompanija.

Kad zapoc¢nete vlastiti posao u nekom sistemu mreznog marketinga, imacete veliku pomo¢ svog
sponzora 1 sve ¢e biti tu osim onog najvaznijeg detalja za uspeSan razvoj posla. To su ljudi - Vasi
bududi saradnici. Njih ¢ete morati sami da potraZite. Ali, ako ¢e Vas to uteSiti, ni svi ostali pre Vas
nisu proSli nimalo bolje. I najuspes$niji su imali identi¢an problem.

U svakom sistemu organizovanom kroz mrezni marketing cilj Vam ne sme biti mali broj saradnika
koji €e praviti veliki promet, nego sasvim obrnuto. Vas cilj mora biti gradnja stabilne mreze sa Sto
ve¢om dubinom (u Sto viSe nivoa) u kojoj ¢e mnogo Vasih saradnika kupovati proizvode
prvenstveno za svoje potrebe. Veliki finansijski uspeh moZze Vam doneti samo gradnja mreZe
registrovanih potroSaca-distributera. Ove recenice su temelj rada u sistemu mreznog marketinga.
Tek kada ih u potpunosti razumete, prihvatite 1 naucite kako da ih najbolje u praksi 1 realizujete,
bicete uspesni u mreznom marketingu.

U svakom sistemu organizovanom kroz mrezni marketing cilj Vam ne sme biti mali broj
saradnika koji ¢e praviti veliki promet, nego sasvim obrnuto. Vas cilj mora biti gradnja
stabilne mreze sa §to veCom dubinom (u $to vise nivoa) u kojoj ¢e mnogo Vasih saradnika
kupovati proizvode prvenstveno za svoje potrebe. Veliki finansijski uspeh moze Vam doneti
samo gradnja mreZe registrovanih potroSa¢a-distributera. Ove re€enice su temelj rada u
sistemu mreznog marketinga. Tek kada ih u potpunosti razumete, prihvatite i naucite kako da
ith najbolje u praksi i realizujete, bicete uspeSni u mreZnom marketingu.




POGLAVLIJE II

STA MOZETE OCEKIVATI OD SVOG SPONZORA
Deset pravila za uspeh

Sponzor (mentor, savetnik) Vas je ukljucio u potroSacko-distributersku mrezu sa zeljom da razvije
vas$ zajednicki posao. To znaci da je prihvatio i OBAVEZU koju ¢e ODGOVORNO realizovati na
slede¢i nacin:

1. Uclani¢e Vas u mrezu kompanije, detaljno ¢e Vam objasniti sadrZaj materijala dobijenog od
kompanije i sistem nabavke proizvoda, odnosno kori$é¢enja usluga.

2. Omoguci¢e Vam da nabavite sav dopunski materijal (pomocna sredstva za rad) koji je
neophodan za uspeSan rad.

3. Nauci¢e Vas kako da organizujete sastanke predstavljanja programa kompanije 1 pomoci ¢e
Vam da ih uspeSno odrzite.

4. Naugiée Vas kako da poznanicima PREPORUCITE proizvode.

5. Maksimalno ¢e se potruditi da Vam objasni sustinu mreZnog marketinga: objasni¢e Vam zaSto
je princip KOPIRANJA od presudnog znaCaja za uspeh (poglavlje III); ukaza¢e Vam na
NAJCESCE GRESKE koje se kasnije tesko ispravljaju (dodatak A);
. pomodéi ée Vam da postanete KLTUCNI SARADNIK (korak 8) ako za to pokaZete volju; -
objasni¢e Vam znacaj rada u dubinu i kakvo opterecenje donosi prevelika Sirina (korak 9);
. preuzece brigu o razvoju grupe JEDNOG od Vasih direktnih saradnika i pomagace u gradnji
dubine te linije (korak 9).

6. Objasni¢e Vam znacaj Cetiri najvaznije stvari koje treba da uradite (korak 8) i pomoc¢i ¢e Vam
da usvojite Cetiri najvaznija pravila za uspeh (korak 10).

7. Pomo¢i ¢e Vam u sponzorisanju Vasih prijatelja i poznanika, upoznace Vas sa gornjom linijom
sponzora 1 omoguciti da ostvarite kontakt sa njima: licno ili pismom, telefonom/faksom, ili
elektronskom postom (internet, e-mail).

8. Zapisace 1 u najkrac¢em mogucem roku prenece Vam, bez selekcije, svaku novu informaciju
koju dobije od svog sponzora (zapisivanje je VAZNO da se informacija ne bi zaboravila ili, §to je
jo§ gore, pogresno prenela). Brzina, tanost i celovitost prenosa svih novih informacija jedna je od
najvaznijih stvari u ovom poslu.

9. Odgovore na Vasa pitanja da¢e odmah ili ¢e ih, AKO NIJE POTPUNO SIGURAN, u najkra¢em
mogucéem roku zatraziti od svog sponzora (mentora, savetnika).



10. Obavestavaée Vas redovno o sastancima grupe, info-predavanjima, javnim promocijama,
seminarima 1 ostalim manifestacijama kompanije 1/ili mreZe, na koje mozete do¢i 1 UVEK saznati
nesto NOVO 1 KORISNO, i o proizvodima 1 o poslovnim moguénostima.

NAPOMENE:
. Za konsultacije sa sponzorom pripremite skiciranu Semu svoje grupe, odnosno od$tampanu
sponzorsku (mreZnu, saradnicku) listu.
. Ukoliko ne nailazite na razumevanje svog sponzora, zatrazite pomo¢ viSih sponzora!

Kao sponzor i Vi primate SVE navedene obaveze prema svojim direktnim saradnicima.
Zato ih, pre nego §to ukljuéite novog direktnog saradnika, pazljivo pro¢itajte CETIRI PUTA:
- DVA PUTA
gledajte sebe u ulozi SARADNIKA, a zatim
- DVA PUTA
dobro pogledajte sebe u ulozi SPONZORA.

Budite uporni 1 insistirajte da Vam sponzor viSe puta, detaljno - tacku po tacku, objasni 1 u
potpunosti se pridrZzava svih navedenih OBAVEZA. To je izuzetno vazno razumeti 1 usvojiti na
samom pocetku rada. Propusti koje napravite u po€etku kasnije se vracaju po principu "bumerang
efekta" 1 loSe uticu na dalji razvoj posla.

POGLAVLIE Il

KAKO USPETI

Iskustva i saveti uspeSnih

Naredni tekst obuhvata najvaznija iskustva i savete uspe$nih u mreZznom marketingu, odnosno
male tajne "velikih majstora". Ako Zelite viSe informacija, mozete ih naci u literaturi o mreznom
marketingu, na kasetama itd. Veliki seminari 1 manifestacije, na kojima predavanja drze i svoja
iskustva iznose uspesni iz svih krajeva sveta, najbolja su prilika da se uverite da su u ovakvom
poslu 1 najuspeSniji, u stvari, "obi¢ni ljudi" iz svih druStvenih staleza (domacice, zanatlije,
¢inovnici, penzioneri, sekretarice, sportisti, nastavnici, lekari, inzenjeri, doktori nauka itd.). Svi ti
ljudi, koji su danas uspesni, poceli su bas kao 1 Vi. Krenuli su od nule i uspeli. Uz malo truda, to
mozete 1 Vi. Formula za uspeh je istrajnost, pravilan rad i doslednost.

POCETAK

U sve tajne ovog posla uvodi Vas sponzor. On je, u neku ruku, Va$ ucitelj 1 trener, mentor 1
savetnik. Zajedno sa viS§im sponzorima ispravljace sve VaSe pocetnicke greSke. Budite sigurni da
on iskreno Zeli Vas§ uspeh jer ima materijalni interes da Vi postignete §to vise.

U ovom poslu ste potpuno samostalni, Sto moZe da ima i loSe 1 dobre strane.
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- LoSe strane: Sami snosite odgovornost za pogreSne odluke, koje za posledicu mogu imati slabo
ili nikakvo napredovanje u poslu. Moracete i mnogo da radite. U pocetku zarada nije adekvatna
ulozenom radu, §to Vas moze pokolebati 1 obeshrabriti.

- Dobre strane: Pokretanje i razvoj posla ne zahteva neke nov€ane investicije, a imate i veliku
pomo¢ sponzora. Nemate Sefa. nije Vam Sef ni sponzor ni kompanija, sami odredujete kako, s kim
1 gde Cete raditi, zatim radno vreme, godiSnji odmor 1 visinu zarade koja prakti¢no nije ogranicena,
a sa zaradom se povecava i slobodno vreme.

Odluka o poslu i visini zarade je li¢no Vasa, a za tehnicka pitanja o realizaciji te zarade obracate se
sponzoru. Ako se u potpunosti budete pridrzavali preporu¢enog postupka rada, put ka uspehu bice
Vam otvoren. To je dobra vest! Ali ako samo malo odstupite od njega, odmah remetite i tok
uspeha. Ljudi nerado prihvataju tuda iskustva. Svako misli da sve najbolje zna. Medutim, mnogo
je bolje posavetovati se sa svojim sponzorom i pitati ga sve Sto nije jasno. Nemojte Se svrstati u
grupu onih koji ne vole niSta da pitaju ili proCitaju. Nemojte se mnogo muciti 1 razmisljati §ta 1
kako bi trebalo da radite. Bolje pitatajte. Vi morate da postavljate pitanja, a sponzori su tu da daju
odgovore na njih. I oni su tako ucili ovaj posao. SluSajte uspesne 1 iskusne. Radite po razradenom 1
u praksi proverenom postupku u Kkoji su ugradena iskustva uspe$nih u mreznom marketingu.
Sistem je razraden 1 odli¢no funkcionise.

Zapamtite da u ovom poslu jednako odmazu 1 loSe 1 dobre ideje. Dobre ideje ¢ak 1 viSe odmazu jer
zabluda duze traje. Originalnost je nepoZeljna jer najceS¢e dovodi do neuspeha, razoCaranja i
pitanja: Kako NJEMU uspeva? Postupak rada je zaista jednostavan i1 ako ga sledite sve ce
funkcionisati bez vec¢ih problema. Nemojte ponavljati greske koje su ve¢ evidentirane 1 dokazane.
Ako se ne pridrzavate postupka 1 ne shvatite zasto je najbolje da se radi ba§ tako, a ne drugacije,
onda od ove poslovne mogucnosti teSko da Cete ostvariti neku znac¢ajniju korist!

Svaka kompanija koja posluje kroz sistem mreznog marketinga zeli da uvede §to vise novih i
kvalitetnih proizvoda koji bi zadovoljili ve¢inu Vasih potreba. Proizvodi su im, po pravilu,
visokog kvaliteta, a Cesto se pojavljuju i proizvodi koji gotovo da nemaju konkurenciju sa novom
koncepcijom na koju nismo navikli. Potrebno je da se redovno upoznajete sa proizvodima i
informacijama koje dolaze iz kompanije. Sigurno ste svesni Cinjenice da ono $to je nauceno pre
samo nekoliko godina iz knjiga, na poslu, u Skoli... zastareva. Va§ um treba da bude neprestano
otvoren prema promenama. Postavite se tako da Vam promene budu dobrodosle i da idu Vama u
korist. Napredovati moze samo onaj ko neprestano proverava i preispituje svoje ideje i stavove
(Dale Carnegie). Ocigledno je da se savremeni zivotni stil znatno razlikuje od onog pre samo
pedeset godina.

Prethodna generacija ¢udila se pokretnim slikama, radiju, elektri¢noj sijalici, telefonu... Sve se
menja oko nas, nauka i zivot nas uce novim stvarima. Normalno je da ¢e se u svakoj kompaniji
pojavljivati novi 1 bolji proizvodi, kao §to je normalno da lekar u svom poslu koristi najnovija
naucna dostignuca, literaturu, lekove, metode, instrumente...

Kompanija i vi§i sponzori organizuju veée manifestacije, seminare, info-predavanja i javne
promocije. Dovodite tamo §to viSe svojih prijatelja 1 poznanika. To su mesta na kojima ¢e Vas
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uvek naci Vasi saradnici, gde Cete sresti ljude koji su uspesni u ovom poslu, upoznati metode rada
I sve nove proizvode. Ovo je, u stvari, izlog rada jer kontakt sa mreznim marketingom sigurno
necete ostvariti preko reklama na radiju dok se u jutarnjim satima pripremate za posao ili dok
uvece gledate TV. Na takvim skupovima prikazuje se kako ova poslovna mogucnost izgleda 1
koliki se uspeh sa njom moze postici.

Svejedno je na koji naCin Cete pristupiti sistemu - bilo samo kao potroSa¢ kvalitetnih proizvoda, ili
kao potencijalni lider svoje mreZe saradnika. Morate odluciti koliki uspeh Zelite posti¢i. Postavite
sebi cilj. Od toga zavisi i koliko ¢ete i1 kako raditi. Ako Vam je cilj da zaradite dovoljno za ugodan
zivot 1 da mozZete da radite ono o cemu ste uvek sanjali, morate da izgradite dovoljno Siroku mrezu
sa velikom dubinom (u $to viSe nivoa). Osnovni preduslov je da dobro razumete sistem mreznog
marketinga. Materijale koje Vam sponzor preporuci i omoguci da nabavite, nije dovoljno samo
jednom procitati i razumeti, ve¢ dva, tri, Cetiri puta... onoliko puta koliko je potrebno da ih u
potpunosti i prihvatite! Niko se ne rada kao ve¢ izuzetan majstor, pa se i Vi mozete osposobiti za
postizanje uspeha. U prva dva-tri meseca, za vreme ovog perioda obuke, zarada ¢e biti skromna, a
mozda je nece ni biti. Ali, nemojte brinuti. Vreme koje ste u pocetku proveli u€ec¢i bogato ¢e Vam
se isplatiti na kraju puta, kroz poboljsanje ukupnog kvaliteta i stila zivota. Ne zaboravite da mrezni
marketing na kraju obezbeduje ne samo novcanu dobit, ve¢ 1 ono §to je mnogo vrednije slobodno
vreme. Ono je neophodno da biste zaradeni novac mogli sa uzivanjem da troSite. Vreme je
najoskudniji izvor koga covek crpi dok radi. Svaka sekunda je unikatna, a zivot je kratak (George
Sterne).

Ljudi su skloni da dele savete o tome kako treba da se radi u sistemu mreZnog marketinga. Sigurno
je da ¢ete 1 Vi dobijati mnogo saveta od raznih ljudi. Imacete zanimljivih situacija kao u prici o tri
slepa Coveka koji nailaze na slona: jedan ga je uhvatio za surlu i1 rekao da je to zmija, drugi ga je
uhvatio za nogu 1 rekao da je to drvo, a tre¢i ga je uhvatio za rep 1 rekao da je to konopac. SreScete
se sa Cetiri nacina razmiSljanja u vezi sa mreznim marketingom. Jedno misljenje cucete od onih
koji nisu imali nikakav kontakt sa mreZznim marketingom. Drugo miSljenje dobicete od onih koji
nisu imali direktan kontakt s njim, ali su culi neSto o tome mozda bas od neuspesnog komsije.
Tre¢e miSljenje imaju oni koji su probali, ali zbog pogresnog pristupa poslu nisu uspeli, a Cetvrto
misljenje imaju oni koji su uspeli. Sami treba da napravite selekciju. Prirodno je da necete sluSati
prva dva misljenja, pa makar ona dosla i od dobronamernih prijatelja ili rodaka, bez obzira na to
koliko su oni inteligentni 1 odgovorni ljudi. Oni nisu upuéeni u ovu poslovnu moguénost, pa
samim tim nisu ni merodavni. Konsultovacete se s onima koji znaju ovaj posao, koji su prosli sve
njegove faze i postigli uspeh! Jedino od njih moZete dobiti prave savete jer imaju iskustvo koje Vi
tek treba da steknete. Sa sticanjem znanja i iskustva broj zainteresovanih postepeno ¢e rasti i Vas
uspeh ¢e biti veci! A Sta re¢i o neuspesnima... Uzmimo za primer sport. Da li nekog interesuju
sportisti koji nisu uspeli, koji su ispali iz konkurencije u prvom krugu? Normalno je da ima i onih
koji su pokusali da rade, ali nisu uspeli. Verujte, niko od njih nec¢e priznati da nije radio pravilno,
da se nije pridrzavao postupka rada i da nije bio istrajan. Mozda ¢ak ni radni materijal nisu
pregledali. Nisu posluSali uspesne sponzore. Oni ¢e tvrditi da su pokusali sve. Pitajte propalog
studenta, ni on nece priznati da nije sluSao predavanja, da nije ucio. Govorice da je fakultet tezak,
da su profesori losi 1 svi €e biti krivi, samo ne on. Sigurno znate mnogo inteligentnih ljudi koji nisu
zavr$ili fakultet, ali verovatno poznajete 1 ljude koje Cete teSko svrstati medu inteligentne, ali su
ipak uspeli da ga zavrSe, neki ¢ak 1 sa odli€énim ocenama. Imali su motiv, Zelju, cilj. Bili su istrajni,
vredno radili 1 uspeli su! [ u ovom poslu je tako. Ima ¢ak 1 onih koji procitaju sav materijal koji im

12



preporuci sponzor, pitaju za savete, sve znaju teorijski, a nista od toga ne primene U praksi, navale
na preprodaju, nikome ne ponude da se uclani, pocnu sa improvizacijama u radu, ne pozivaju
poznanike na sastanke predstavljanja programa kompanije, ili ¢esto ne prenesu svoje znanje i
informacije saradnicima, ne rade sa njima, ne pomazu im... Onda se pitaju kako to da nisu uspeli!
Greska je u njima samima.Nije dovoljno samo da znate $ta i1 kako treba raditi, potrebno je da tako 1
uradite. Svi poznajemo 1 ljude koji mnogo vremena provo de pricaju¢i o svom teskom Zivotu, a da
pri tom nisu spremni ¢ak ni da pokusaju nesto da promene. Informacije im produ kroz usi i onda se
motaju u glavi, uzaludno pokusavajuci uklju¢e mozak!

Neophodno je da su proizvodi kvalitetni, inace kompanje ne bi mogle uspesno da posluju kroz
sistem mreznog maketinga. Ali, to je samo potreban, a ne i dovoljan uslov za uspeh saradnika.
Ako se Vi ne pridrzavate preporuc¢enog postupka rada, ne mozete oc¢ekivati da se posao sam od
sebe razvije, a za neuspeh okriviti kompaniju koja uspesno funkcionise. To bi bilo isto kao kad bi
prodavac koka-kole izjavio da kompanija Coca-Cola ne valja jer njemu prodaja ne ide dobro.

Ako imate konkretan cilj, onda ¢ete zajedno sa sponzorom odluéiti koliko i Sta ta¢no treba da
radite. Nemojte misliti da mozete uspeti bez rada i bez mnogo truda! Recnik je jedino mesto gde
prvo dode uspeh, pa onda zalaganje. zapinjanje (Vidal Sassoon). Do uspeha stizu samo oni koje
inspiriSe snazna zelja i koji su spremni da vredno rade za ono $to Zele. Odlucite sami da |i vredi.
Uspesni sportisti ¢esto pri¢aju o tome kako su ith mnogi podrzavali, ali je bilo 1 onih koji su,
sasvim dobronamerno, hteli da ih odvrate od cilja. Tako je i ovde. Mozda ¢e Vam neke bliske
osobe rec¢i da ovaj posao ne treba raditi, da necete uspeti. Ako hocete uspeh, morate biti istrajni.
Cinjenica je da su uspeh postigli oni koji su sledili uputstva i pridrzavali se postupka rada. I to u
relativno kratkom roku. Ali samo kada su radili korak po korak, bez odstupanja.

U ovom poslu Cete imati veliku pomo¢ 1 punu podrS8ku sponzora. Pomagac¢e Vam, kao Sto trener
pomaze sportisti. Na radnom mestu verovatno nemaju takav odnos prema Vama. Moguce je da ni
porodica ne ulaze velike nade u Vas, a ovde Vam govore: sve moZete da postignete, ne treba Vam
neko predznanje, nije vazna Skolska sprema 1 da li ste zaposleni ili ne. U mreZznom marketingu je
jedino vazno da Zelite uspeh i1 da ste spremni za njega. Ako radite pravilno, prihvatajuci
preporuceni postupak rada koji je nebrojeno puta oproban i potvrden u praksi, put ka vrhu Vam je
otvoren.

Zlatno pravilo rada u sistemu mreznog marketinga je KOPIRANJE! Kopiranje uspe$nih je
garancija uspeha. Zato je potrebno da se u potpunosti pridrzavate postupka rada, svih preporucenih
koraka, a Vasi saradnici treba to da kopiraju. Kao kad domacica koristi proveren recept da bi
napravila dobre kolace. Da biste i sami zaradili veliki novac, mozete uciti samo iz primera drugih
koji su uspesni. Tek uklju¢ena osoba treba da iskoristi sva prethodna iskustva, a istovremeno,
radom 1 ukljuc¢ivanjem novih osoba sti¢e 1 svoja.

Da li znate kako se prelazi preko minskog polja? Oni koji su bili u vojsci znaju. Dovoljno je da idu
po stopama onog koji je minsko polje uspeo da prede i ostane ziv i zdrav. Ako pokusaju drugacije,
mogu lako nagaziti minu... Tako je i u ovom poslu. Treba samo i¢i stopama onih koji su uspeli
korak po korak. MozZete izgubiti mnogo vremena traze¢i neki drugi put i pokuSati njime da
prodete, ali...
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Ako automobilom Zelite da stignete od Beograda do Atine, mozete to uciniti na razli¢ite nacine.
Mozete pokusati da idete nasumice pa da putovanje zavrSite u Budimpesti, ili ipak nekako stignete
preko Sofije 1 Istanbula. Ali, ako stvarno hocete tamo da stignete Sto brze, koristiCete isproban 1

siguran nacin - prateci auto-kartu 1 putokaze, birajuci proveren put.

POSTAVLJANJE CILJA

Najbitnije za svaki uspeSan rad je da postavite cilj. Vazno je da znate Sta hocete da postignete,
kako i za koje vreme, koje su prepreke u tome. Imate li cilj? Jeste li napravili plan? Znate li zaSto
bas to hocete da postignete i koje su prepreke? Malo je ljudi koji na svako od ovih pitanja mogu
odgovoriti sa DA!

Bez cilja je nemogucée napraviti bilo kakav plan i program, a bez toga nema uspeha. Nekoga ko ne
zna $ta hoce 1 kroz zivot krene bez cilja i plana, moZemo uporediti sa lovcem Koji nasumice puca u
Sumu 1 misli da ¢e mozda neka Zivotinja istréati pred metak. Osoba koja nema postavljen cilj 1
napravljen plan, vodi¢e Zivot neusmerenih izliva energije, a zbir njenth dostignu¢a zavrSavace se
na nuli. Ima mnogo takvih koji jure sa mesta na mesto i nikad nisu zadovoljni. Kad su na poslu,
misle na pauzu, na pauzi misle na porodicu, a kad su sa porodicom, misle kako da zarade novac.
Mozda puno rade, ali bez koncentracije, cilja 1 organizacije takav posao ne daje rezultate. Zato je
potrebno da znate kuda idete (imate cilj) 1 zaSto bas tim putem (imate plan).

Poslednjih nekoliko decenija u Isto¢noj Evropi bilo je veoma teSko planirati. Niko nije smeo da
iskace, da Str¢i. Da li znate kako se dresiraju divlje buve? Stavite ih u staklenu posudu i1 poklopite
staklenom ploCom. Buve skacu i udaraju u poklopac. I tako naizmeni¢no: skok udarac, skok
udarac... Posle nekog vremena skacu samo do poklopca i1 tada ga mozZete skloniti. Videcete da
buve necée iskoCiti iz posude. Dresirane su, skacu samo do odredene visine. | ljudi su tako
"dresirani". I njihovi snovi i zelje imaju izvesnu granicu, poklopac postavljen na nekoj visini.
Sagledavaju svoje mogucnosti 1 snovi im ostaju u okvirima tih moguc¢nosti. Ne primete kad se
skloni poklopac, kad se granice pomere, moguénosti postanu vece... Covek moze sam sebe da
spreci u ostvarivanju velikih planova. Postoji samo jedan ogranic¢avajuci faktor na putu ka uspehu,
to je sklop barijera koje ljudi postave u svojoj glavi. Medutim, moguénosti su Vam ogromne,
mnogo vece nego S$to mozete zamisliti. Samo treba verovati da nesSto mozete i u glavi skinuti
prepreku. Tada istrajnost, koja je neophodna za postizanje cilja, dolazi do izrazaja. Vazno je da
verujete u sebe i svoj uspeh. Ubedenost je jedini poznat protivotrov neuspehu (Napoleon Hill). Da
biste postigli uspeh, morate prvo sebe uveriti da to mozete. Ako ste sigurni u sebe, 1 ljudi oko Vas
¢e to osetiti, sluSac¢e Vas 1 verovace Vam. Samopouzdanje je neophodno da bi Covek postigao ono
Sto zeli. Kada neSto zaista zelimo, onda nas niSta ne moZe zaustaviti da to ostvarimo. Tada ne
postoji gotovo niSta §to se ne moze posti¢i. Betoven je, na primer, bio gluv, a Milton slep. Trag
ostavljaju oni koje motivise Zelja za uspehom. Ako neko u preduzetnickom poslu nema izrazeno
jaku Zzelju da uspe, pridruzi¢e se ogromnom broj onih koji su podbacili. Pobednik mora biti
opsednut Zeljom da pobedi. Uspeh se stvara kada se snaZna Zelja udruzi sa ciljem, planom i mnogo
rada.

Napravite kratkoro¢ne, srednjoro¢ne i dugoro¢ne planove. Neki krenu sa poslom, postave samo
krajnji, dugoro€ni cilj 1 dok ga ne ostvare, stalno su nezadovoljni. Budite sre¢ni kad postignete 1
mali uspeh. Idite korak po korak. Posao gradite kao mozaik, jer veliki uspeh je skup malih uspeha!l
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Istovremeno treba misliti i na svoje zdravlje, fizicku kondiciju, psihicku ravnotezu! Postavite i to
kao jedan od ciljeva. Nezadovoljni su i bogatas bez zdravlja i zdrav prosjak! Dobitna kombinacija
je jedino zdrav bogatas. Vazno je i fizicko i psihi¢ko zdravlje. Ako se duhovno ne osecate
dovoljno snaZznim, onda morate dvostruko obratiti paznju na svoje zdravlje. Osnova uspeha je
zdravlje. Gradnjom posla u mreZznom marketingu bicete 1 Cuvar svog zdravlja, jer ¢ete. umesto da
grickate nokte i svadate se sa Sefom, uzivati druzeéi se sa prijateljima, posmatrajuéi kako se sve
sigurnije 1 brze priblizavate uspehu 1 ostvarenju svojih snova.

Pri postavljanju cilja treba napraviti razliku izmedu potreba i Zelja. Zelja je usredsredena,
pozitivna energija. Ako nesto jako i iskreno Zzelite, onda radite danju i no¢u da to postignete.
Potrebe su nesto drugo. Svako ih ima. Mozda je Vasa potreba komforan stan i polovan auto, ali to
nije ono o ¢emu Vi sanjate. U svojim snovima verovatno nosite odecu koja je delo najpoznatijih
modnih kreatora, uzivate u velikoj kuc¢i sa ogromnim vrtom, vozite najluksuzniji automobil,
putujete po svetu sa mnogo novca... Energiju za rad daju snovi, a ne potrebe. Potrebe nisu
dovoljna motivacija. Nemojte govoriti da Vam ne treba velika ku¢a sa ogromnom bastom - jer ko
¢e raditi u basti? Pa tu je bastovan! Sanjajte kucu sa bazenom i saunom! To je san! Mala kuca je
potreba.

I11, zamislite sledecu situaciju: leto je 1 uzasno je vruce... Prolazite pored prodavnice 1 setili ste se
da Vam je potrebno neko hladno osvezavajuce pice. Ulazite. I tu je straSno toplo, mozda 1 vise
nego napolju. Tada ugledate prelepu prodavacdicu. Najlepsa je i najpozeljnija Zena koju ste ikad
videli. Malo je slobodnije obucena. I njoj je jako toplo... Izazovno se smeska, polako prilazi 1
umilnim, neznim glasom pita: Izvolite? Sta Zelite? Pa, §ta Zelite? Zelite da je odmah odvedete kuéi,
da spustite roletne, i da... To je Zelja! A Sta Vam je potrebno? Samo neko hladno pice...

Sada je jasnija razlika izmedu potrebe 1 Zelje. MoZda ¢e neko smatrati da se ovim omalovazava
njegov dugogodisnji trud, jer nije imao velike ciljeve, sve je bilo usmereno samo na zadovoljenje
nekih od potreba. Naravno, niko ne tvrdi da potrebe nisu vazne. Ipak pazite, jer ko nastavi istim
putem sti¢i ¢e ponovo na pocetak! Macak u de¢jem romanu "Alisa u zemlji cuda" kaze: Ako ides,
a ne znas kamo, svaki put vodi do tamo. Treba skrenuti sa takvog puta! Treba promeniti pravac i
smer! Postoje dve grupe ljudi - oni koji pokrec¢u i oni koje pokrecu.

Bezeci od stvarnosti mnogi non-stop gledaju TV ili spavaju po dvanaest i viSe sati dnevno, jer su

nacin, tako Sto Cete ustati 1 krenuti da kroz zanimljive kontakte 1 druzenja gradite svoj poslovni
poduhvat u mreznom marketingu.

U mreZznom marketingu moZete napraviti veliki posao. Samo od Vas zavisi da li ¢ete na pravi
nacin iskoristiti tu mogucnost!
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TAINA USPEHA

I najvece stvari na svetu nastale su tako Sto je neko imao san 1 odlu¢io da ga ostvari. Na primer,
brac¢a Rajt (Wright) mastala su o masSini koja bi letela kroz vazduh. Mnogi su mislili da njihovi
snovi nisu ostvarljivi. Medutim, to je sada fizicka stvarnost. Vi ne morate biti vizionari. Sanjajte
snove obicnih ljudi, ali svu svoju energiju usredsredite na njihovu realizaciju. Prakti¢ni sanjari ne
odustaju! Danasnji svet je prepun prilika koje za sanjare iz proslosti nisu postojale.

Danasnji preduzetnici su srecni Sto zZive u naprednom drustvu sa mnogo dobrih prilika i
mogucnosti. Neuporedivo je lakse danas napraviti milion dolara nego sto je ikad bilo. (George
Sterne).

Nije toliko bitno da li Vam je trenutno jasan kompletan sistem mreznog marketinga - savladacete
ga u kratkom vremenskom roku. Bitno je da znate Sta je Vas cilj, kako i kad mislite da ga
postignete, da verujete u sebe i da ste ¢vrsto resili da uspete. Toliko ¢vrsto da nema prepreke koja
¢e Vas pokolebati. Vazno je da znate i to da morate puno uciti. Morate imati plan! Trik je u
pokretanju akcije po tom planu! Ma koliko ideja bila dobra, od nje nema koristi kad se ¢ovek ne
usuduje da je pokrene i sprovede u delo.

Na pitanje koliko je 373 x 737, sigurno vecina ne moze odmah da odgovori. Ali uz papir i olovku
svi ¢e znati taCan odgovor, jer znaju to da izraCunaju. Znaju postupak. Znaju korake. Znaju nacin.
Kad dobro poznajete sistem i postupak rada, tada je lako dobiti pravi rezultat.

Vazno je da budete dobro pripremljeni za svaki korak, da znate tacno Sta Cete, kako 1 zaSto raditi,
Sta zelite da postignete. A to mozete jedino ako svaki put proCitate 1 podsetite se dela koji se
odnosi na predstojeci korak. Zato ovaj prirucnik treba da Vam je uvek pri ruci!

Ako imate cilj, znate postupak za postizanje cilja i sledite ga u potpunosti, korak po korak,
USPEH NE MOZE IZOSTATI.

Ako poslusate 1 usvojite savete uspesnih, pocetak ¢e Vam biti mnogo laksi 1 ubrzo ¢ete napraviti
dobar posao.

Ali, ako Vam sve §to ste dosad ovde procitali izgleda kao prazna prica, sa nabacanim ¢injenicama,
Cisto da bi se stranice ispunile tekstom, ili kao upros€eno ispiranje mozga, onda ste "promasili
poentu"! Cesto se najlaksSe razumeju 1 banalno zvuce bas one stvari koje je najteze uraditi.

POGLAVLIJE IV
EFIKASNO SPONZORISANJE

Najbrzim koracima do novih saradnika i stalnih kupaca

Postupak sponzorisanja moze se podeliti u 11 koraka koji proizlaze jedan iz drugog:

(0) Motiv, ciljevi, odluka
(1) Spisak poznanika
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(2) Poziv

(3) Potvrdivanje dogovora

(4) Predstavljanje programa kompanije

(5) Info-materijal

(6) Ponovni susret - sastanak odluke

(7) Kako dalje - planiranje zajedni¢kog rada

(8) Klju¢ni saradnik

(9) Rad u dubinu - stvaranje stabilnosti posla

(10) Upucivanje saradnika u tajne sponzorisanja i otkrivanje lidera (voda) grupa

Veoma je vazno da dobro proucite i pridrzavate se opisanih koraka. Njihova primena ne zahteva
poznavanje ekonomije, nikakvu stru¢nost ni veliko obrazovanje. U nekim od koraka glavni objekt
ste Vi (uCite i1 usavrSavate sami sebe), a u nekim Va§ saradnik (poducavate ga umecu
sponzorisanja). Neupucenima, koji nisu proucili principe po kojima funkcioniSe mreZni marketing,
neki od koraka se mogu uciniti neprakti¢nim, bezna¢ajnim, suvisnim ili ¢ak glupim. Moze Vam se
uciniti 1 da oni potcenjuju Vasu inteligenciju. Ipak, rad po navedenim koracima je u praksi
proveren, oproban, najkra¢i 1 jedini siguran put za uspeSan razvoj ovog posla, odnosno za
dobijanje kako saradnika tako i eventualnih stalnih kupaca. Zato ih je potrebno iS¢itavati, osetiti i
isprobati da bi se u potpunosti razumela njihova vrednost jer su rezultat viSedecenijskog iskustva
saradnika i kompanija koje posluju po ovom sistemu. Nikad nije kasno da im se vratite ukoliko
shvatite da "Va§ nacin rada" daje loSe ili nikakve rezultate.

Za ovaj posao nezaobilazan je 1 sledeci "alat":
1) beleznica (u nju redovno zapisujete sve Sto je vezano za posao ili proizvode);
2) grafitna - obi¢na olovka (setite se toga uvek kada nesto pogresno napisete ili je potrebna
ispravka i dopuna nekog podatka ili cene, a koristili ste hemijsku olovku).

0. korak
MOTIV, CILJEVI, ODLUKA

Cilj koraka: Postaviti ciljeve i pronaéi prave motive koji ¢e Vam pomo¢i da uspete u
realizaciji svoje odluke

Realizacija svakog cilja poc¢inje odlukom. Odluka je li¢no Vasa, a za tehnicka pitanja o realizaciji
te odluke obracate se sponzoru (mentoru, savetniku). Prvo treba da odlucite koliki uspeh Zelite da
postignete, a da biste do njega stigli, morate biti motivisani. Motivacija je sve ono sto ¢e Vase
znanje i umece pretvoriti u uspeh. Ona je gorivo na putu od odluke do cilja (dr Nikola Canak).
Dobro je da ve¢ na prvoj stranici beleZznice (rokovnika, sveske) napiSete:

Moji ciljevi:
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Sta ¢ete napisati, Vasa je stvar. MoZe biti i Vasa tajna. Ipak, dobro je da prethodno o tome
porazgovarate sa Vama bliskom osobom. To odlican nacéin da ve¢ u pocetku obezbedite osecanje
da je re¢ o zajednickom poduhvatu (udvoje je sve lakSe, a i lepSe). Nemojte klonuti i ako ne
dobijete podrsku. Istina, to zna da oteza postizanje postavljenih ciljeva ali ako imate pravi motiv i
ako ste ¢vrsto odlucili, onda to nece biti nepremostiva prepreka. Mozete 1 sami uspeti!

Od postavljenih ciljeva zavisi kako ¢ete sve ostalo uraditi 1 koliko ¢éete se angazovati. Oni Vam
daju motiv za rad. Neuspeh se obi¢no rada kada cilj nije jasno definisan, jer tada i najmanja
prepreka moze izgledati ogromna. Ako je Va cilj ve¢i od Vaseg straha od neuspeha, onda Cete
napraviti dobar posao. Verovali ili ne, veli¢ina VaSeg uspeha zavisi upravo od ovog koraka!

.....

sposobnost, snagu, nezavisnost, da budete priznati... Obavezno sebi postavite vise ciljeva: prvi -
kratkoro¢ni, naredni — srednjoro¢ni i dugorocni. Na primer, da u prva tri meseca pomocu ovog
posla zaradite 300 €; da u narednih godinu dana zaradite za kupovinu automobila; da u sledece tri
godine kupite kucu sa bastom i1 bazenom. Napravite 1 napiSite svoj plan kako ¢ete ih realizovati:
kojim tempom ¢ete ukljucivati saradnike 1 razvijati mrezu, koliko ¢ete slobodnog vremena odvojiti
za to. Posavetujte se sa sponzorom da biste dobili adekvatnu pomoc.

Postavljeni cilj se ne preispituje i ne menja do realizacije. Odluka i istrajnost neminovno vode
postavljenom cilju. Mogu se menjati jedino taktike i strategije za postizanje tog cilja. Na pocetku
pocetka idite do kraja i tek onda stanite! (Alisa u zemlji cuda). Kao vezbu za pocetak, procitajte
ovaj prirucnik do kraja!

Najbolji na¢in da stvorite naviku uspevanja jeste da naterate sebe da budete stalno svesni svog
cilja. Crtez, fotografiju, poster, koji verno predstavlja Vas cilj, istaknite u svom kutku, nosite u
novcaniku 1 sl. Neka Vam uvek bude pred o¢ima. Bice trenutaka kad ¢e Vam 1 te kako biti od
pomoci.

1. korak
SPISAK POZNANIKA

| Cilj koraka: Dobiti pregled svih potencijalnih saradnika i eventualnih kupaca. |

Vas uspeh je u direktnoj srazmeri sa brojem ljudi koje upoznate sa programom kompanije i
poslovnom moguc¢no$¢u koju ona nudi. Spisak Vasih poznanika je jedini kapital koji Vam je u
ovom poslu neophodan! Ukoliko je viSe imena na tom spisku, utoliko je Va§ pocetni kapital veci.
Vazno je da znate koliko je u ovom poslu zna¢ajan napisan spisak poznanika. Bez njega, tesko
Cete uspeti. Zato, sastavite spisak svih osoba koje poznajete bez obzira na zanimanje i socijalni
status! Ovaj spisak neka bude uvek kod Vas, jer ga treba stalno proSirivati.

18



Kako da sastavite spisak

Krenite sistematski:
spisak 1: poznanici u mestu stanovanja i blizoj okolini,
spisak 2: poznanici iz ostalih mesta,
spisak 3: poznanici iz drugih zemalja.

Spisak sadrzi: ime, mesto stanovanja, telefon i dve rubrike za datum pozivanja. Najbolje je
napraviti ga u obliku tabele. Nemojte praviti selekciju, prevaricete se sigurno! Ne treba da pravite
spisak misljenja 0 svojim prijateljima i odlucujete u tude ime, bez obzira da li i koliko imaju
novca, koje su struke, koliko su vredni, pametni, sposobni, koliko imaju godina itd. Mozda su im
potrebni proizvodi ili prilika da zarade, bas ovakav dopunski posao. Na Vama je da im pruzite
mogucnost da dobiju kompletnu informaciju o poslovnom programu kompanije, a ne da odlucujete
umesto njih. Oni su odrasli ljudi 1 sami ¢e doneti odluku. Nemojte izostaviti ¢ak ni onu osobu za
koju "sigurno znate" da nije za ovakav poslovni poduhvat. Postoje tri razloga za to. Prvo, ubrzo
¢ete se uveriti da su u ovom poslu moguca neverovatno velika iznenadenja, da neko u koga ne
verujete (ili mislite da nije zainteresovan) napravi izuzetno dobar posao, ali i obrnuto. Drugo,
mozda Cete preko nekog, za koga se ispostavi da stvarno nije za ovakav poduhvat do¢i do njegovih
poznanika koji to jesu. Tre¢e, moze se desiti da se neko i naljuti (bez obzira da li ste ba§ Vi
ostvarili neki uspeh ili ne) Sto ga niste obavestili da ste usli u takav poslovni poduhvat koji je
mnogima doneo zaradu, a znali ste da je 1 njemu potreban novac. TeSko je pravdati se u takvim
situacijama.

Kako da postupite, a da nikoga ne zaboravite

Spisak 1: Najpre upisite rodake i osobe sa kojima se znate preko njih. Zatim komsije, kolege
sa posla, kolege iz struke, Skolske drugove, drugove iz vojske, poznanike sa roditeljskih sastanaka,
poznanike sa sportskih terena, prodavce, svog frizera, kozmeticara, automehanicara, osobe sa
kojima se skoro svakodnevno susrecete... "Procesljajte", pretrazite svoj zivot. Upisite svakog bez
selekcije. I one koje poznajete samo iz videnja. Ako im ne znate ni ime, onda ih opisite tako da
znate na koga ste mislili. Dalje, procesljajte svoj grad, kvart po kvart, ulicu po ulicu, pa upisite sve
one koje ste mozda propustili. Na kraju, izvucite iz fioka sve svoje imenike i adresare, pa u njima
pronadite imena poznanika, ¢ak i onih sa kojima se odavno niste videli. Ne zaboravite i okolna
mesta. Iskustvo govori da mogu da budu od koristi, jer ima primera da su ljudi iz nerazvijenih,
udaljenih i zabacenih krajeva i mesta, zahvaljujuéi svom "kapitalu" u prijateljima i poznanicima,
napravili veliki posao.

Spisak 2: Sacinite ga po istom principu kao prethodni spisak, s tim $to ¢ete imena grupisati
po gradovima.

Spisak 3: Sadrza¢e mozda mali broj imena, ali moze da bude veoma znacajan.

Ako sva tri spiska zajedno ne sadrZze bar 50 do 100 imena, nastavite sa radom. Na spisak
poznanika treba stalno dopisivati nova imena. Vazno je da Vam spisak bude uvek pri ruci, ako se
setite ili upoznate nekoga. Na svaki od njih naknadno ¢ete dodavati i imena Vama nepoznatih
osoba koja ¢ete dobijati od svojih poznanika (o tome u koraku 6). Prvi spisak je samo polazna
tacka. Za kratko vreme SVAKO moze da zabelezi viSe od 100 imena, neki ¢ak 1 500. To, naravno,
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nisu samo bliski poznanici, ve¢ SVI oni ljudi koje ste ikada upoznali. U pocetku mnogi pomisle da
poznaju samo 20 do 30 ljudi, a statistika kaze (i praksa to potvrduje) da svako poznaje bar 300
ljudi. Treba samo malo razmisliti. Mnogi kazu da sigurno ne poznaju vise od 50 ljudi, a kada prave
vencanje ili isprac¢aj u vojsku, dode im "samo" 300 gostiju. Ako ne znate drugacije da napravite
ovaj spisak, sastavite ili potrazite stari spisak za ven¢anje pa ga iskoristite za ovaj posao.

Zasto je vaino da imate UPISAN Sto vedi broj poznanika

To je igra velikih brojeva. Lako Vam se moze desiti sledeca situacija: na spisak ste stavili 20
osoba: 10 nadete kod kuce; pet obeca da ¢e sigurno doci da ¢uje Vas predlog, dvoje-troje stvarno i
dode; samo jedan prihvati ili svi odbiju Vas predlog i Vi ste nacisto razocarani. Ako nastavite da
pozivate opet iste ljude, moze se desiti da osete pritisak 1 pocnu d Vas izbegavaju. Ako imate
spisak od 300 imena necete bi razoCarani jer Cete pozvati slede¢ih 20 1 tako redom, a Vama je
dovoljno samo da bar 3 do 5 osoba ozbiljno i aktivno prihvati Vas poslovni predlog.

Kojih se ljudi prvo setite i Sta se tada najcescée deSava

Posto vecina ljudi (preko 90%) ¢im se uklju¢i u mreZzu prvo trazi trgovce 1 trgovacke tipove,
trgovci obi¢no prvi i saznaju za svaki kvalitetan proizvod koji se moze nekome prodati. Ubrzo
shvatite da je vecina trgovaca ve¢ ukljuCena u viSe sistema mreznog marketinga ili su bili
ukljuceni 1 viSe nisu zainteresovani. Vi, naravno, odmah padnete u depresiju i odustajete od svega,
lako je poznato da trgovci imaju obi¢no manje Sanse za uspeh u ovom sistemu. Pored toga, samo
5% ljudi su trgovacki tipovi, a 95% su "netrgovci", odnosno ljudi kojima "Bog nije dao sposobnost
za trgovinu™. Poznato je da je svaka organizacija mreznog marketinga najuspesnija kada puno ljudi
ucestvuje u njoj 1 kada svako od njih uradi pomalo. 1z odgovora na pitanje gde ima vise ljudi: u
grupi od 5% ili 95%, jasno je da ne treba da budete razocarani ako ne ukljucite i nekog trgovca.
Imajte na umu da su se u praksi pokazali kao najuspesniji inZzenjeri, matematicari (brzo shvate 1
izraCunaju da ovim poslom mogu mnogo da zarade), profesori raznih struka (zbog svoje
sistemati¢nosti 1 iskustva u obucavanju drugih), ali i domacice (one lako preporucuju proizvode
kojima su zadovoljne) 1 penzioneri (zahvaljuju¢i svom bogatom Zivotnom iskustvu).

2. korak

POZIV

Cilj koraka: Obezbediti da Vasi poznanici prihvate poziv i da prisustvuju sastanku na kome
¢e dobiti potpunu informaciju o programu kompanije 1 poslovnoj moguénosti koju ona nudi
(dogovor o vremenu i mestu sastanka). Prilikom pozivanja ne pricate o poslu i kompaniji,
ve¢ samo USKLADUJETE TERMINE.

Najteze u ovom poslu za veéinu je POZIV. Ako tehniku pozivanja ne savladate detaljno, onda
gotovo nista niste uradili. Sve je bio uzaludan trud. To je prepreka na kojoj vecina pada i tu sve
staje. Nije dovoljno da necija imena budu na Vasem spisku. Treba te osobe postepeno, jednu za
drugom, pozivati na sastanke na kojima ¢e im biti predstavljen program kompanije. Sponzor Vam
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moze pomoci jedino ako ih pozovete. Zato sve svoje sposobnosti i znanje ulozite u pozivanje
dovoljno ljudi, da sponzor ne bi svoj trud 1 vreme ulagao uzalud. Mada zvuci paradoksalno, ovaj
posao se radi 1 brzo 1 strpljivo. Brzo $to se tiCe sastavljanja spiska 1 pozivanja, a strpljivo se ¢eka
da posao krene i1 po¢ne da donosi zaradu.

Prilikom pozivanja na umu imajte sledece: OSMEH (zadrZite osmeh, budite raspolozeni 1
opusteni, jer niko ne voli ravnodusne, mrzovoljne, namrgodene), ZURITE (nemate vremena za
¢askanje), CILJ POZIVA (budite direktni zasto zovete?), RADOZNALOST (kod sagovornika
morate probuditi radoznalost, znatizelju). MISLITE O TOME! Jako je vazno, posebno za
pocetnike, da pri pozivanju ne daju nikakve informacije o poslu (kompaniji) i da ¢itav razgovor
traje Sto krace, Sta god da Vas pitaju, nadite neki izgovor i nemojte nista objaSnjavati jer u kratkom
razgovoru sigurno nec¢ete moc¢i da im date potpunu informaciju o poslu. Iskoristite to Sto ¢e mnogi
biti radoznali. Neka dodu 1 ¢uju o ¢emu se radi. Zato ste ih 1 pozvali! Neko ¢e prihvatiti poziv, a
neko nece ako imate dovoljno veliki spisak, necete se mnogo uzbudivati zbog toga.

Zasto je vazno da ne dajete nikakve informacije o poslu

Onaj ko ponesto zna o nekoj kompaniji, obi¢no je ¢uo ili nekoliko nevaznih stvari ili mozda neke
poluistine, a o vecini proizvoda iz ponude kompanije 1 o nacinu zarade kroz mrezni marketing
nema prave informacije. Smatra, medutim, da zna dovoljno 1 viSe nije zainteresovan. Mnogi koji
su se ukljucili u ovakav posao poznavali su samo neuspesne 1 nisu imali od koga da nauce kako ga
treba raditi. Ako je neko naisao na ovakav negativan primer, mislice da posao i kompanija ne
valjaju, pa neée hteti ni da dode na sastanak sa Vama. Zato je najbolje da im prilikom poziva ne
objasnjavate o ¢emu se ta¢no radi. Na seminarima se o ovome mogu ¢uti razli¢ita li¢na iskustva.
Jedno od njih: Nisam mogao nikog da uclanim iako sam u poslu bio skoro 11 meseci. Imao sam
spisak i pozivao ljude, ali mi je bilo neprijatno da im ne kazem o cemu se radi. Moji prijatelji su
uglavnom zaposleni i zauzeti mnogim obavezama. Pozivao sam ih na javnu promociju, ali nisam
mogao da ih zainteresujem da dodu. Nisam mogao da utvrdim ni termin kada imaju malo vise
slobodnog vremena. U razgovoru telefonom trudio sam se da im ukratko objasnim o cemu se radi.
Nikog nisam mogao da zainteresujem za sistem, a pri susretima sam jedino uspevao da prodam
ponesto. Onda je kod mene dosao jedan od uspesnih visih sponzora koji je znao da na pravi nacin
odrzi prezentaciju i rekao mi da pozovem te iste ljude, ali da im ovaj put kazem da mi je potrebna
pomo¢ da pomerim orman. Dosli su svi koji su mi obecali. Tada smo im rekli zasto su pozvani.
Bilo je smeha, ali su bili i zadovoljni Sto ne moraju nista da rade. Prezentaciju je odrzao moj
sponzor. Od 12 prisutnih uclanilo ih se 7. Odmah smo slicnu stvar ponovili kod njih i ja sam za
samo jedan mesec dobio preko 50 saradnika. Interesantno je da su posle toga hteli da se uclane
cak i oni moji prijatelji koji za to, u pocetku, nisu hteli ni da cuju. Tek tada sam poceo i ja da
drzim prezentacije. Imao sam dovoljno iskustva, ali i uspeh iza sebe. Ima mnogo zanimljivih prica
1z Zivota graditelja mreze. Primer pokazuje koliko ljudi mogu da budu kreativni, mada nije bas
preporucljivo imati ovakav pristup pri pozivanju poznanika jer nikada ne mozete biti sigurni kako
¢e to neko shvatiti. Nekoga to moZe 1 da naljuti, pa zato treba biti obazriv.
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Redosled pozivanja

Na prve sastanke preporucljivo je pozvati ljude koje dobro znate, ali se sa njima povremeno
vidate. Tek kasnije pozivajte one sa kojima se vidate svakodnevno. Njih treba pustiti da primete
razvoj Vaseg poslovnog poduhvata, da uoce VaSe zadovoljstvo zbog toga. Za kraj ostavite one s
kojima se dugo niste videli.

Razlog pozivanja

Sa Vaseg stanovista - da razvijete posao.

Sa stanoviSta osoba koje pozivate - pruzate im moguénost da po povlas¢enim cenama nabave
kvalitetne proizvode i da dobro zarade.

Zato, bez snebivanja! Vi njima nudite $ansu za zaradu i uspeh!

Kada i gde pozivati

Poziv treba uputiti nekoliko dana pre zakazanog termina, najvise sedam dana, kako ne biste dosli u
situaciju da Vasi poznanici zaborave na dogovor. Nemojte da pozivate ni danas za sutra jer su ljudi
najverovatnije ve¢ isplanirali sutrasnji dan. Zavisno od mesta odrzavanja, predstavljanje programa
kompanije i poslovni sastanci mogu biti:

- javni (u organizaciji mreze/kompanije) - tada treba pozvati 3 do 5 osoba. Dogovorite se da
idete zajedno. Tako je najbolje, jer neko moze zaboraviti da dode. Ako se dogovorite da idete po tu
0sobu, teze ¢e Vas odbiti;

- kuéni (u VasSem stanu) - treba pozvati 15 do 25 osoba. Nemojte pomisliti da ¢e svi doci.
Potrebno je pozvati toliko ako hocete da sigurno dode 5 do 10 osoba. Tako ¢ete ustedeti vreme, jer
mnogo je efikasnije kada pricate ve¢em broju ljudi odjednom nego kada to vreme posvetite samo
jednoj osobi;

- pojedinacni (u VasSem ili u stanu doti¢ne osobe).

Motivacija pri pozivanju

Za uspesnost poziva, u 80% slucajeva, presudan je pristup. Pravi efekat ¢ete ostvariti jedino ako
ste svesni da ljudima pruzate dobru priliku da zarade i da im Zelite samo dobro. Zato, budite
opusteni 1 raspoloZeni. Veliku moralnu satisfakciju pruza ¢injenica da nudite 1 sagovorniku
mogucénost zarade. Obezbedivanje kvalitetnih proizvoda koji su zaista potrebni Vasim prijateljima,
dodatni je razlog da se ne ustrucavate pri pozivu i da budete raspoloZeni.

Ako neko tvrdi da se njegovi prijatelji i poznanici ne odazivaju na njegov poziv, da nemaju
vremena da dodu, jasno je da on nije dovoljno motivisan! Uzmimo samo jedan primer: recimo da
¢ete za svaku osobu koja se pojavi u dogovoreno vreme na mestu sastanka, na kojem c¢e biti
predstavljen program kompanije, dobiti nagradu od 1.000 €, a po 1.000 € ¢e dobiti i svako ko
dode. Ali, samo uz uslov da nijedna osoba ne zna pravi razlog zbog kojeg je pozvana. Samo Bog
zna kako 1 koliko njih biste uspeli da ubedite da dodu. Setili biste se svakakvih izgovora, ali oni bi
sigurno bili tu u velikom broju. Kao §to vidite, to zavisi od Vas, a ne od njih! Kada ih pozivate,
mislite na indirektnu zaradu koju i oni i Vi mozete imati za godinu-dve ili nekoliko godina!
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Videcete da tada mozete biti dovoljno ubedljivi iako im niSta o poslu/kompaniji necete reci!

Nacin pozivanja

Najbolje je da poziv uputite telefonom jer tako je najmanja opasnost da date konkretne informacije
o poslu (uvek mozete, uz izvinjenje, da prekinete razgovor). Pismo nije pogodan nacin pozivanja.
Pri iznenadnim susretima mozete uputiti poziv za neko trece lice. Pitajte znaju li NEKOG kome je
potrebna dodatna zarada. Napravite eksperiment i posmatrajte njihovu reakciju, ona ¢e Vam
sigurno nesto otkriti. Ako je odgovor negativan, zamolite ih da Vam jave ako se nekog sete. Dajte
Im pripremljen papir sa vremenom i mestom susreta.

Cilj pozivanja

Jo§ jednom: na neki nacin (a ima zaista mnogo nacina) treba obezbediti da Vasi poznanici prihvate
poziv i da prisustvuju sastanku na kome ¢e dobiti potpunu informaciju o programu kompanije i
poslovnoj mogucnosti (dogovor 0 vremenu 1 mestu sastanka). Prilikom pozivanja ne pricate o
poslu 1 kompaniji, ve¢ samo USKLADUJETE TERMINE.

Sadriaj poziva

Mora da bude podreden cilju pozivanja. Dobro je izbegavati ¢ak i re¢ prezentacija jer ljudi obi¢no
pomisle da ¢e tu morati nesto da kupe, a Vama to nije i ne sme biti cilj. Bolje je Koristiti termine
kao Sto su: predstavljanje, promocija, druzenje, sastanak, poslovni sastanak, info-sastanak i sli¢no.
Mozete ih pozvati navodeci neki sasvim obi¢an razlog, Sto nije bas preporucljivo, ali se ponekad
pokaze kao prakti¢no 1 efektno (da Vam pomognu da prebacite neke stvari na tavan, da zbog neceg
Castite 1 sli¢no). Ako Zelite da im kaZete o ¢emu se radi, onda recite da biste hteli da ih upoznate sa
nekim ko Vam nudi posao, pa hoc¢ete da Cujete 1 njihov savet, ili da Vam je za taj posao potrebna
njihova pomo¢. Smislite nesto! Budite kreativni! MoZete imati onoliko razli¢itih poziva koliko
imate osoba na spisku! Razgovarajte kratko, recite da Zurite zbog necega (krenuli ste nekud,
zovete sa posla, deca upravo prave haos i slicno). Potrudite se da Vam obecaju dolazak i zamolite
ih da ne kasne na sastanak. Skrenite im paznju da Ce to trajati sat, a mozda i malo duze. To je jako
vazno.

Upitajte osobu da li je slobodna "tad i tad". Ukoliko nije, ponudite odmah drugi alternativni
termin! Ako i tada nema vremena, zavrsSite razgovor bez objasnjavanja i recite da Cete je pozvati
drugi put.

Jedan od moguc¢ih naCina: Saznao sam nesto interesantno 1 izuzetno zanimljivo. (Setio sam se tebe,
pa ti nudim mogucnost da dobro zaradis - nekoliko plata mese¢no. Mislim da je to prilika koju ne
treba propustiti.). Nadimo se "tad i tad" na "tom i tom" mestu da ti lepo, na miru i detaljno
objasnim o ¢emu se radi. Racunaj da ¢e to trajati sat, a mozda 1 viSe. Molim te, veoma mi je vazno
da ne kasnis!
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Ukoliko se slozi, obavezno zatrazite broj telefona (kod kuce, na radnom mestu i mobilni), jer dan-
dva pre zakazanog sastanka potrebno je podsetiti osobu na dogovor (korak 3). Mozete se
dogovoriti 1 da idete po nju jer tada ¢e sigurno doci. Posle toga zavrSite razgovor.

Najcesce ¢e biti mnogo dodatnih pitanja. PokuSajte da zavrSite razgovor 1 da ne odgovarate na
njih, uz opravdanje da 1 sami treba da Cujete joS neke bitne stvari, da zurite 1 nemate vremena za
detalje.

Neki primeri:

Sta je u pitanju?
Odgovor: "To i ho¢u da cujes, ali 1 da vidiS. Zato sam te 1 pozvao da dodes. Objasnicu ti sve
detaljno kad se budemo videli."

Nije valjda nekakva prodaja?
Odgovor: "Ne, sustina nije u tome. Objasnicu ti sve detaljno kad se budemo videli."

Rado bih prodajom zaradio neki dinar.
Odgovor: "Ovo mozda moze da bude bas takva prilika. Objasnicu ti sve detaljno kad se budemo
videli."

Ukoliko sagovornik ima odbojan stav prema predlogu, ne preterujte u ubedivanju, a ukoliko
postavi ultimatum: Ako mi ne odgovoris na pitanja, necu doci!, nemojte ga prihvatiti; neka
radoznalost ucini svoje. Bi¢e 1 mnogo drugih pitanja. Moracete da ispoljite svoju dosetljivost 1
izbegnete pruzanje bilo kakvih dodatnih infor-macija. Zapamtite: za 5-10 minuta, telefonom ili u
prolazu na ulici, ne moZete objasniti sustinu ove poslovne mogucnosti. Vrlo je verovatno da Cete
sve pokvariti. Jedini rezultat takvog nastojanja bi¢e nerazumevanje i odre¢an odgovor ma koliko je
veliko Vase znanje o ovom sistemu.

Ako nekako pogode 0 ¢emu se radi, onda prvo saznajte koliko i Sta znaju. Recite: Tako je! Ta
kompanija (posao) je u pitanju. Sta sve zna§ o tome? Mozda su samo ¢uli za kompaniju i neki od
proizvoda. MoZda su se sreli sa nekim distributerom-saradnikom koji im nije bio bas simpati¢an ili
nekim koji je loSe radio pa zbog toga imaju odbojan stav. Saznajte detalje. PokuSajte da ih ubedite
da ipak dodu 1 ¢uju prave informacije, da pitaju sve Sto im nije jasno. Nemojte ni pokuSavati da
detalje ispricate telefonom. Neka ostanu radoznali.

Na primer:
Mislim da to nije za mene, ili: Neki moji poznanici to rade, pa i nije nesto, ili: Ve¢ su mi to neki
nudili, pa sam odbio.

Odgovor: ja sam mislio da to nije interesantno sve dok mi nisu DETALIJNO OBJASNILI pravi i
jednostavan nacin rada za uspeh u ovom poslu. Prvo sve pazljivo saslusaj, a nakon toga bih voleo
da mi kaZe$ 1 svoje misljenje. To te niSta ne koSta, a lako ¢eS§ opet odbiti ako 1 dalje bude$ mislio
da to nije za tebe. Posao nije obavezan, a mozda ¢e te zanimati proizvodi.

Dakle, bez objaSnjavanja. Neki ¢e prihvatiti poziv, neki nece. Najcesce ¢e zeleti da saznaju o cemu
se radi. Pustite da radoznalost ucini svoje. Pozovite ih slede¢e nedelje. Posle toga ne. Na taj nacin
¢ete napraviti 1 prvu selekciju: ko je motivisan i zainteresovan da neSto radi, a ko ne. Tek posto
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Vam dobro krene, pozovite ih ponovo. Praksa pokazuje da tada hoc¢e da Vas saslusaju i ukljuce se
u posao 1 oni koji pre toga nisu hteli ni da ¢uju o tome.

JOS PONEKI SAVETI:

- Ovaj posao ¢ete moci da radite gde god da se zateknete. U svakoj prilici i na svakom mestu.
Uvek kada steknete nove poznanike. Ako tako budete radili, nikada Vam nece nedostajati novi
saradnici 1li moguéi stalni kupci. Kada sretnete poznanika na ulici, ili steknete novo poznanstvo,
umesto da otkukate standardnu pesmu o maloj plati, teSkom zivotu i nedostatku slobodnog
vremena, mozete reci da ste poceli neki izuzetan i1 zanimljiv posao, da oc¢ekujete dobru zaradu, a
relativno brzo 1 vise slobodnog vremena i da ste zbog toga zadovoljni. Nemojte "ubiti poentu" na
ulici, ako ve¢ nemate dovoljno vremena za detalje. Pozovite osobu na jedan poslovni sastanak ili
uputite poziv za NEKO trece lice.

- Jedan od boljih nacina je da poziv dode spontano, iz razgovora. Ako obratite paznju, primeticete
da svako u toku razgovora pocinje da pri¢a o tome kako treba ili da popravi neku stvar u stanu ili
bi Zeleo neSto da kupi, nekud da otputuje... Bas tada mozete nastupiti Vi, jer ako im kazete da
mogu da zarade za sve to uz Vasu pomo¢, bi¢e zainteresovani. Nemojte pricati o poslu
(kompaniji). Ugovorite sastanak. Samo ako imate sat-dva vremena i ako ste sigurni da sve umete
sami da objasnite, mozete odmah da zadovoljite njihovu radoznalost. Ovakav poziv ¢e gotovo
svakog zainteresovati da sazna o ¢emu se radi.

3. korak

POTVRDIVANJE DOGOVORA

Cilj koraka: Dan-dva pre zakazanog sastanka podsetiti poznanike koji su Vam obecali
dolazak na dogovor jer su neki mozda ve¢ zaboravili.

Dobro je potvrditi dogovor, ali nemojte da postavljate pitanje da li ¢e doéi jer o tome ste se vec
jednom dogovorili. Ako ste nekoliko dana ranije uputili poziv poznanicima, moze se desiti da je
neko zaboravio na dogovor. Ako ih na vreme podsetite, onda ¢e doci. Ukoliko ne idete po njih,
onda ih zamolite jo$ jednom da ne kasne! Pomo¢ Vaseg sponzora moze doci do izrazaja jedino ako
ste Vi uspesno pozvali svoje poznanike.

Neko ¢e mozda rec¢i da ne moze da dode, da je iskrslo nesto vazno, neSto neodlozno. To se deSava.
Nemojte tada insistirati. Dogovorite se za neki drugi termin. To je mnogo lakSe jer ¢e Vam biti
zahvalan ako ne insistirate 1 brze ¢e se odluciti. Ako opet kaze NE, onda ga pustite. Pozvacete ga
kasnije, kad posao krene i postignete neki uspeh.
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4. korak

PREDSTAVLJANJE PROGRAMA KOMPANIJE

Cilj koraka: Izneti $to potpuniju informaciju o poslovno moguénosti, dobiti nove saradnike i
Sto viSe Vasih poznanika informisati da ste ukljuceni u potrosacko-distributersku mrezu.

Na samom pocetku ne treba Vi da pricate o poslu 1 kompaniji jer za to jo§ nemate iskustva. Vas
deo posla je da imate pripremljen info-materijal (korak 5) za svaku osobu koja Vam je obecala
dolazak. Veoma je vazno da izlaganje bude kvalitetno, jer se tog trenutka kod prisutnih formira
misljenje o kompaniji i poslu. O programu kompanije treba da govori Vas sponzor. Vi neéete znati
odgovore na mnoga pitanja koja Vam poznanici mogu postaviti. Uostalom, da znate sve o poslu
vec biste bili uspesni. Zato je potrebno da dolazite na info-predavanja, javne promocije, seminare,
da pitate, ucite i tamo dovodite svoje prijatelje i poznanike. Ako mislite da mozete, pokusajte da
predstavite program kompanije kod nekog prijatelja ili ispred ogledala. Videcete da nece iéi bas
lako. Zato je potrebno da to malo uvezbate. Prva predstavljanja kompanije, proizvoda i poslovne
mogucénosti svakog dobro oznoje i podignu mu krvni pritisak. Svaki sledeéi put je sve lakse, a
posle desetak puta to postaje rutina. Posle odrzanih 30-50 sastanaka imacete "straSan" nastup, ali i
razvijen veliki posao. Prva predstavljanja programa kompanije obavezno odrzite u prisustvu
sponzora. On ¢e pomoc¢i ako bude bilo problema.

Zavisno od mesta odrzavanja, predstavljanja programa kompanije 1 poslovni sastanci mogu biti:

(A) Javni sastanci (u organizaciji mreze ili kompanije).

Izlaganje drzi neko od uspe$nih visih sponzora. To je prilika da pozovete 3 do 5 prijatelja 1
poznanika sa Vaseg spiska. Ako Vasi prijatelji imaju pitanja, a neprijatno im je da ih postave
javno, nemojte im Vi objaSnjavati, ne ometajte 1 njih i druge koji su dosli da ¢uju predavanje.
Mozete svako njihovo pitanje postaviti predavacu. On ¢e dati odgovore na sva pitanja, zato je tu!
Tek posle izlaganja dopunite neke od odgovora ako za to postoji potreba. Na info-predavanjima,
javnim sastancima i promocijama najbolje ¢ete nauciti kako treba predstaviti program kompanije.
Sto pre i bolje to nauéite, imaéete veéi uspeh. Hvatajte beleske - zatreba¢e Vam sigurno.

(B) Ku¢ni sastanci (u Vasem stanu).
Ubedljivo najbrzi 1 najefikasniji nacin da ukljucite saradnike u posao. Odmah po ukljucivanju u
posao, pozeljno je da organizujete u svom stanu sastanak na kome ¢e 0 kompaniji, proizvodima i
poslovnoj moguénosti govoriti Va$ sponzor. Sponzor ¢e govoriti 1 na narednih nekoliko kuénih
sastanaka dok ne steknete potrebno iskustvo i sigurnost u nastupu. U roku od dve nedelje,
organizujte najmanje tri ovakva sastanka. Pozovite kod Vas $to vise ljudi (dobro je kada su
prisutni bra¢ni parovi). Praksa pokazuje da se vise od polovine nece odazvati. Ne tugujte, doci ¢e
neki drugi put. Nemojte raspravljati o onim koji nisu dosli, a zbog osoba koje su prisutne mnogo je
pristojnije da ih uopste i ne pominjete. Paznju zasluzuju samo oni koji su tu, makar to bila i samo
jedna osoba, jer ona je poStovala Vase vreme 1 trud. Obavezno obezbedite da sastanak ne prekidaju
oni koji su eventualno zakasnili. Ako propuste pocetak izlaganja, mnogo Sta im nece biti jasno,
ometace 1 mogu da Vam upropaste kompletan sastanak. Mnogo je bolje da se dogovorite za
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naredni termin. Sastanak moZete odrzati u dnevnoj sobi i zapamtite: nemojte dozvoliti prisustvo
dece i kuénih ljubimaca, sklonite kataloge i proizvode iz vidokruga, nemojte da pripremate i
posluzujete neSto posebno jer to odvlac¢i paznju prisutnih - niste ih zato pozvali! Sve ono $to moze
da okupira cula ili skre¢e misli prisutnih nije dobro za domacina, a ni za goste. Zato, bez obzira
koliko su Vam drage prisutne osobe, nemojte ih "hraniti i pojiti". Mozete ponuditi samo neko
unapred pripremljeno osvezenje (sok ili kafu). To treba da bude poslovni sastanak, a ne sedeljka.

Sastanak pocnite na vreme. Sponzora predstavite kao prijatelja koji ve¢ duze vreme u ovom poslu
jer ga prisutni ne poznaju, a Vi treba da izgradite most poverenja izmedu njih. Nemojte im
objasnjavati njegov nivo i zbunjivati ih terminima koje ne poznaju. Zamolite prisutne da zapisu
sve $to im bude nejasno (podelite im olovke i papire) da ne bi prekidali Vaseg sponzora ili Vas.
Odgovoricete na pitanja, ali posle izlaganja. Pazljivo slusajte dok Vas$ sponzor govori i nikako ga
ne prekidajte. Obavezno zapisujte najbitnije! Mozete snimiti izlaganje na kasetu. Na kraju moZzete
pokazati kataloge i proizvode.

(C) Pojedinacni sastanci (u Vasem stanu ili kod doti¢ne osobe).
Kad steknete malo iskustva, moZzete odrzati i pojedinacne sastanke. To nije ni najbrzi ni najbolji
nadin za sticanje saradnika (¢ak se i ne preporucuje), ali je ipak dosta primenjivan. Cinite to na
slede¢i nacin: sastanite se sa jednim od bliskih poznanika (prijatelja, rodaka) u VaSem ili njego-
vom stanu. Cilj je dvostruk: da angazujete novog saradnika i1 da vezbate za kuéne sastanke koje
¢ete, kao sponzor, drzati kod sebe i svojih saradnika.

Sastanke (B) 1 (C) najbolje je drzati §to je moguce krace pridrzavajuci se sledeceg redosleda:

1) Predstavite kroz re€enicu-dve kompaniju 1 recite zaSto ste pozvali prisutne, kaZite svoje
razloge za ulazak u sistem i objasnite zasto ste Vi prihvatili posao (ljudi vole da saznaju prave,
istinite razloge).

2) Nabrojte po grupama proizvode koje ona nudi. PrikaZite nekoliko, po Vama,
najatraktivnijih proizvoda i uporedite odnose: kvalitet / koncentracija korisnih materija / koli¢ina i
trajanje pakovanja/cena.

3) Objasnite ukratko sistem mreznog marketinga i moguénosti koje pruza. Sazeto iznesite
sistem zarade i napredovanja (promet, broj bodova, ukljucivanje novih saradnika, napredovanje
kroz nivoe zarade). Drzite se uvek ISTIH PRIMERA sa ISTIM BROJEVIMA. Ne ulazite mnogo u
samu matematiku 1 obracun indirektne zarade jer ¢ete tom procedurom udaviti prisutne, a efekat ¢e
izostati. Kroz primere pomenite i obradite najceS¢e izgovore: Nemam dovoljno vremena. Nemam
ja talenta za to i sl. Napomenite da cilj nije da prisutnima pokazete kako da troSe novac, ve¢ kako
da taj novac zarade. Objasnite ZASTO je dobro poéeti posao, KAKO ga treba raditi i KOLIKO se
moze razviti. Istaknite da posao nije obavezan i da oni mogu biti 1 samo potroSaci.

4) Po potrebi odgovorite na pitanja (ukoliko je prisutnima nesto nejasno o sistemu mreznog
marketinga, proizvodima ili kompaniji).

Kada zavrsite izlaganje, nemojte insistirati na odlu¢ivanju, ne anketirajte prisutne jer time kod njih
mozete da stvorite otpor i odbojnost prema poslu (to je samo poslovni predlog koji mogu, ali ne
moraju da prihvate). Samo im, na rastanku, dajte informativni materijal (korak 5). Pustite da se sve
informacije slegnu u glavama Vasih potencijalnih saradnika, a na ponovnom susretu sastanku
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odluke (korak 6) pomoc¢i ¢ete im da donesu pravu odluku. Ali, ako ipak bude i onih koji su se
odmah odlucili, ostanite duze sa njima i postupite po koraku 6 - varijanta "DA".

5. korak

INFO-MATERIJAL

| Cilj koraka: Ostati u kontaktu sa potencijalnim saradnikom. Ovo je obavezan korak! |

Morate imati pripremljen info-materijal za svaku osobu koja Vam je obecala dolazak. Jo$ jednom:
Ovo je obavezan korak!

Informativni materijal mora biti tatno odreden za ovu hamenu. Obavezno sadrzi sledece:

- osnovne informacije o kompaniji i proizvodima (katalog sa slikama proizvoda ili video
kasetu kompanije);

- §to kraéi tekst o mrezi i zaradi, ali sa dovoljno potrebnih informacija za donosenje odluke
o uclanjenju (sistem zarade i1 napredovanja, obracuna 1 raspodele: promet, broj bodova,
ukljucivanje novih saradnika, napredovanje kroz nivoe zarade).

Nemojte davati previSe materijala, ne preterujte! Ako ih zatrpate svim 1 svafim, nece nista
procitati. Efekat ¢e biti gori nego da im niste dali nista. Onima koji pokazu veée interesovanje,
mozete jo§ ponesto da dodate: detaljni katalog o proizvodima, cenovnik proizvoda (sa cenama za
kupce koji nisu registrovani povlasc¢eni potrosaci), neku kasetu o poslu 1 sl.

Info-materijal dajete na rastanku! Tada se precizno dogovorite i za ponovni susret (korak 6), kada
¢ete uzeti info-materijal koji ste im pozajmili (on Vam je potreban i za druge poznanike). Ponudite
odmah dva-tri termina, koji Va ma odgovaraju, kada ¢ete NAKRATKO oti¢i kod gosta i u
njegovom prisustvu zapisite dogovoreno vreme. Pitajte ga da li je zapamtio dogovoreni termin, ili
mozda Zeli da ipak i on zapiSe. Taj termin mora da bude najkasnije za 48 Casova. Posle tog roka,
najverovatnije, nema svrhe da se trudite, jer ¢e Vas prijatelj zaboraviti i o Cemu se radi 1 Sta je hteo
da Vas pita. Taj ponovni susret je izuzetno vazan, Zasto? Zato Sto je najvisSe 10% ljudi dovoljno
odlu¢no da na prvom sastanku donese kona¢nu odluku. Ostalih 90% razmislja da li bi to bila dobra
prilika za njih, vredi 11 pokusati 1 sl. Zato nemojte ni ocekivati odgovor odmah. Ne zaboravite da
napomenete svakoj osobi da ne razgovara sa poznanicima o ovom poslovnom predlogu do vaseg
ponovnog susreta jer to moze da bude greska koja se kasnije teSko ispravlja. Ako im je potrebno
neko dodatno objasnjenje i informacija, neka se prvo obrate Vama.

Zasto je toliko vazno dati info-materijal

Info-materijal obavlja jedan veliki deo posla umesto Vas. Prvo: dadete prijateljima mogucnost da
se jo§ jednom preraunaju, razmisle i uoce mogucnosti za zaradu. Drugo: omogucicete im da se na
miru podsete proizvoda prelistavajuci katalog. Trece: ostavljate odSkrinuta vrata za ponovni susret
(korak 6), koji treba da dovede do definitivnog odgovora. Kada budete isli po info-materijal koji
ste im pozajmili, pomoc¢i ¢ete im da donesu pravu odluku.
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6. korak

PONOVNI SUSRET - SASTANAK ODLUKE

Cilj koraka: Proceniti da li je potencijalni saradnik razumeo sustinu poslovnog poduhvata u
mreznom marketingu, pomoc¢i mu da resi nedoumice, ukljuci se u poduhvat i iskoristi
poslovnu mogucnost. Pokazati novom saradniku prve korake.

Ovo je korak odluke i prakti¢no start za novog ¢lana, pa je zato potrebno posvetiti mu posebnu
paznju. Ve¢ sutradan ili najkasnije za 48 Casova posectite svakog prijatelja koji je prisustvovao
predstavljanju programa kompanije. Ne odugovlacite jer "gvozde se kuje dok je vruce". Ovaj
sastanak je za prijatelja prilika da razre$i svoje nedoumice, a za Vas prilika da steknete saradnika
(ako je od- govor "DA") ili stalnog kupca (ako je odgovor "NE"). Pozeljno je da bar na prve
ponovne susrete odete zajedno sa sponzorom. Na sastanak treba da stignete u dogovoreno vreme.
Ponesite lepo sredene kataloge, sve Sto je potrebno za novo ukljucenje 1 eventualno jedan do dva
sitnija proizvoda (nemojte da nosite brdo proizvoda sa sobom - imate slike u katalogu).

Ako kod poznanika krenete sa ¢vrstom odlukom da va$ zajednicki posao uspe, on ¢e to 1 osetiti.
Vas nastup mora mu otkriti da ste zadovoljni poslom, da time §to mu nudite Zelite dobro i sebi i
njemu, da ste dosli sa zeljom da mu pomognete, a ne samo da ga uclanite. Ova Zelja mora da zraci
iz Vas. Jedino tako bi¢ete PRAVI sponzor. Poverenje u Vas, Vase odusevljenje 1 pozitivan stav
bi¢e ono presudno $to ¢e uticati na njega da se opredeli. Bitno je da kod svakog udete u stan i
popricate, a ne da samo uzmete info-materijal. Odmah po dolasku predite na razgovor o poslu.
Trudite se da izbegnete sve druge teme - niste dosli da ¢askate.

Ovaj sastanak ima najviSe Cetiri dela od po desetak minuta

1. deo - Razgovor o njegovim utiscima i odgovori na pitanja
Prvo morate utvrditi da li je 1 koliko potencijalni saradnik shvatio posao 1 sistem. Vazno je 1 da
saznate ima li Va$ sagovornik neki cilj koji bi mogao da postigne ovim poslom. Zato prva pitanja
morate da postavite Vi! Vazno je da Vasa pitanja imaju pozitivan pristup. Neka od pitanja koja
¢ete odmah postaviti:
"Da li si proucio info-materijal?"
"Sta ti se vi§e dopalo: proizvodi ili poslovna moguénost?"
"Da li si primetio da su proizvodi potrebni svakoj porodici i da je trziste ogromno?"
"Da li ti je jasan sistem zarade i napredovanja?"
"Jesi li razumeo da je najvaznije organizovanje mreze registrovanih potroSaca-saradnika?"
"Da li bi bio zadovoljan zaradom od nekoliko stotina cura ili vie, i to svakog meseca?"
"Da li si razumeo kako mozes da zaradis mnogo vise od toga?"

Ako shvatite da do ovog sastanka nije nista procitao, verovatno nije preterano ni zainteresovan.
Ako mu samo jedna stvar nije jasna, nece re¢i "DA". Odmah nakon Vasih pitanja navedite ga da i
on postavlja pitanja, da iznosi svoje dileme. Pazite da VVas ne zbuni. Ne raspravljajte o njegovim
tvrdnjama - povladujte mu da biste ga podstakli da iznese sve nedoumice. Ponovni susret moze Dbiti
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"leglo" mogucih i nemogucéih izgovora. Rec je data coveku da sakrije svoju misao (Henri Beyle
Stendhal). Ljudi Cesto prikrivaju prave razloge zbog kojih nesto ne Zele. Ne priznaju da nesto ne
razumeju, da im nije jasno, nego prvo iznose neke od razloga koji dobro zvuc¢e (Nemam dovoljno
vremena, Nemam ja talenta za to i sli¢no). Glavni problem i pravi razlog naj¢esce ostavljaju za
kraj! A Vama je cilj da otkrijete pravi problem. Ako uspete da pomognete u njegovom razresenju,
obavili ste veliki deo posla.

Tek posto ste sasluSali sve dileme, krenite da iznosite 1 kontraargumente. Zasto je vazno da budete
Sto bolje pripremljeni kada idete na ovaj sastanak? Vi treba da im razjasnite ono $to je nejasno o
mreznom marketingu ili kompaniji, jer je samo tako moguce donoSenje prave odluke. Niko nece
prihvatiti posao samo zato §to Vi kazete da je dobar, nego jedino ako i sam uvidi u tome
moguénost da neSto postigne. Treba da pruzite objasnjenje zaSto mrezni marketing moze da
funkcioniSe, odnosno kako funkcioniSe. To ¢ete mo¢i da uradite jedino ako je Vama sve dovoljno
jasno. Morate da imate pripremljene DOBRE ODGOVORE na mnoga pitanja koja ¢e Vam
poznanici postaviti. Zato je pre svakog sastanka potrebno malo podsecanje.
Procitajte u priru¢niku:

Dodatak A - NAJCESCE GRESKE

Dodatak B - NAJCESCA PITANJA I DILEME

Dobro je imati dosta saradnika, ali je vaznije da se ceo postupak izvede §to pravilnije. Ako
dobijete 1 negativan odgovor, nije tragi¢no jer sastanci predstavljanja programa kompanije imaju
dva cilja: da steknete nove saradnike 1 da pronadete moguce potroSace. Jedan od ovih ciljeva je
uvek postignut. Vezbajte 1 svaki sledeci put ¢e biti bolje. Vazno je da ste Vi shvatili da je posao
dobar. Uostalom, i pre nego Sto ste se oZenili ili udali, niste se obazirali na tuda miSljenja.
Objasnite VaSim prijateljima 1 poznanicima zaSto ste Vi oduSevljeni ovakvim poslom, zasto se
Vama dopada. Uspeh se ne postize tako Sto Vas ne odbijaju, nego tako Sto se istrajno bavite ovim
poslom i uprkos negativnim odgovorima!

Ako vidite da neko razmislja, da je nesiguran, da nije jo§ odlucio, ohrabrite ga! Pitajte ga zasto se
dvoumi, Sta mu nije dovoljno jasno. Sigurno ste primetili da ljudi oklevaju pri donoSenju odluka,
¢ak 1 najsitnijih. Na poslu se svakodnevno donose neke odluke. Mnogi ne vole da donose odluke, a
Vi ste dosli 1 o¢ekujete da donesu joS jednu. Nesvesno Vam traze pomo¢, jo§ malo argumenata.
Nisu jo$ sigurni. Pomozite im da se odluce. Recite: Svakome se za godinu dana isplati u¢lanjenje
bar kroz kupovinu nekoliko proizvoda za sebe, svoju porodicu i najblize prijatelje. Naglasite da
biste voleli da radite zajedno, da ¢ete mu pomoci i da se ovaj posao radi timski! Ali ako neko
zaista nece, nemojte ga staviti u neprijatnu situaciju, ne preterujte i pustite ga! Ne vole svi ljudi
fudbal, sve zene istu boju 1 sva deca iste igracke. Jednostavno, neko nece prihvatiti Vas predlog u
tom trenutku, a neko nec¢e nikad. Imajte razumevanja za sve njih. Mozda su imali tezak dan na
poslu, a mozda uopste 1 nemaju posao. Mozda je njihov klub tog dana izgubio. MoZda jednostavno
niste pogodili pravi trenutak. Ne dozvolite da Vas takve stvari obeshrabre. Setite se ovoga kada
Vam prijatelj, od koga ste najvise ocekivali, jednostavno odmahne rukom na sve Vase napore da
mu objasnite suStinu ponude.

Bice i poznanika koji jedva ¢ekaju da krenu sa poslom (neko nije spavao celu no¢ od uzbudenja,
dopao mu se sistem, jedva Ceka sav materijal, spreman je da odmah pocne). A Vi trazite bas takve!
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Sa takvima imate veliku prednost, sa njima je mnogo laksSe raditi. Ipak, skrenite im paznju da ih
prijatelji mozda nece sacekati sa istim oduSevljenjem, spremni da se uc¢lane i1 krenu sa poslom.
Moraju da shvate da svako razmislja drugacije, da su ljudi razli¢iti. Postoji izreka: Sto ljudi, sto
cudi.

Na kraju 1. dela sastanka odgovor ¢e biti DA ili NE.
Ako je odgovor NE
2. deo (odgovor NE) - Steknite kupca

Za kompaniju svaki covek je i kupac, Pitanje je samo od koga i Sta kupuje, kakva je usluga.
Dogovorite se da ubuduce bude Vas stalni kupac. Zamolite ga da Vas se seti ukoliko njegovoj
porodici zatreba neki od proizvoda ili usluga koje nudite. Ponovite podatke o nekoliko za Vas
najatraktivnijih proizvoda. Recite: Zeleo bih da postane$ moj stalni kupac. Bilo bi mi zadovoljstvo
da ti nabavim neke od proizvoda. Uzmi katalog pa pogledaj. Sta ti je od ovih proizvoda trenutno
najpotrebnije? Ako budes zadovoljan mozda ¢es§ promeniti i misljenje o poslovnoj moguénosti. On
je o proizvodima ve¢ ¢uo na prvom sastanku prilikom predstavljanja programa kompanije. Vi ga
poznajete, znate Sta Kkoristi ili mu je potrebno. Mozete mu preporuciti nesto. Ako zeli da sazna
neke detalje koje Vi o proizvodu ne znate, pozovite zajedno sponzora koji to zna. Pokazite mu da
proizvodi kompanije zaista vrede. Uzmite papir i1 izraCunajte (pitajte sponzora kako se to ta¢no
radi)! Sacekajte da sam zakljuc¢i da imaju povoljnu cenu za kvalitet koji se nudi. Pitajte ga za
miSljenje! Ako to Vi sami kaZete, nece Vam verovati.

Budite zadovoljni i jednim jedinim naruc¢enim proizvodom (ako se desi da je naruceno toliko
proizvoda da je razlika izmedu maloprodajne (vise) i povlascene (nize) cene priblizna ceni
uclanjenja - obavezno ponovo ponudite uélanjenje, uz objaSnjenje da ono prakti¢no ispada
besplatno, a ubuduée ¢e mo¢i da kupuje proizvode po povlas¢enim cenama). Ako je nesto narucio,
ugovorite vreme isporuke. Budite profesionalni i pruzite KVALITETNU USLUGU. Poklonite mu
1 katalog proizvoda (da moZe i kasnije da se podseti proizvoda) ili bar deo teksta o naruCenim
proizvodima kao informativni list o proizvodu.

Ako mu trenutno niSta nije potrebno, mozete mu ponuditi jedan katalog, kako bi i kasnije mogao
da se podseti proizvoda. Ostavite mu obavezno cenovnik sa Vasim podacima - to Vam je sada
vizitkarta koja moze doneti nove saradnike ili kupce. Od izuzetne je vaznosti pokloniti navedeni
materijal!

3. deo (odgovor NE) - Preuzmite spisak poznanika

Ovaj deo nikako nemojte zaboraviti! Recite da u ovom poslu imate priliku da upoznate veliki broj
ljudi 1 steknete mnogo prijatelja. Naglasite da od posla mnogo ocekujete. Objasnite da je tu
osnovni kapital broj ljudi koje poznajete i kojima mozete ponuditi da Vam budu ili saradnici ili
kupci. Posto se Va$ sagovornik ve¢ izjasnio da ne zeli da Vam bude saradnik, odnosno ¢lan
kompanije, zamolite ga da Vam kaze imena i brojeve telefona svojih poznanika za koje misli da bi
bili zainteresovani za ovu poslovnu ponudu ili ove proizvode (najpre iz svog mesta, a zatim i iz
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drugih mesta). Vi zapisujte imena. Upitajte ga: Imas li prijatelje ili poznanike kojima bi bili
potrebni ovakvi proizvodi? Mozda je njima potrebna jedna ovakva poslovna prilika! Mozda ¢e ti
biti zahvalni §to si im pruzio mogucénost da zarade i1 nabave proizvode! Porazgovarajte o
mogucnosti da sastanke predstavljanja programa kompanije za te osobe odrzite kod njega kao
domacina. Zamolite ga da Vas naknadno obavesti ukoliko se kasnije seti nekih osoba. Ako uspete
da dobijete dvadesetak imena, obavili ste sjajan posao. Napomenite da i oni imaju sigurno po 20
prijatelja i poznanika, a to je ve¢ 400 ljudi. Ovako, stalno Sire¢i krug, nikad Vam nece nedostajati
potencijalni kupci i saradnici. Maksimalno se potrudite da uzmete bar desetak imena njegovih
poznanika koje ¢ete uskoro pozvati ili posetiti!

Upitajte ga jos jednom zZeli li, ipak, da on pokrene posao sa tim poznanicima. Ako je odgovor i na
kraju NE, ljubazno mu zahvalite. Jer, svakako ste nesto postigli:

* stekli ste jedno iskustvo vise;

* prijatelj je saznao kojim se poslom bavite, pa ¢e mozda nekog uputiti na Vas;

* stekli ste kupca ili potencijalnog kupca

* dobili ste spisak njegovih poznanika koji mozete dobro da iskoristite.

Ako je odgovor DA
2. deo (odgovor DA) - Pomozite mu da zapoc¢ne spisak poznanika

Ovo je veoma vazan deo posla. Pazljivo ga obavite. Zamolite novog saradnika da prvo uzme
olovku 1 odgovaraju¢i papir. Zatim ga zamolite da napiSe imena onih osoba kojima bi prvo
ponudio ove proizvode ili poslovnu moguénost. Sto vise imena, to bolje. Najbolje je da do tog
trenutka 1 ne zna da time zapocinje spisak poznanika jer ljudi €esto imaju otpor prema pisanju
spiska zato Sto smatraju da to nije neophodno. Neka pise sam, a Vi mu pomozite da se seti $to vise
osoba. Uzmite ovaj priru¢nik kao podsetnik 1 spisak nastavite po uputstvima iz koraka 1. Da biste
ga na pravi nac¢in motivisali za posao, mozete mu postaviti sledeca pitanja (sacekajte odgovore):
"U kojim jo$ mestima ima$ poznanike?"

"Ako svako od tvojih 50 poznanika ima po 50 svojih poznanika, zna$ li koliko je to ljudi: 50 x
50=...7 (2.500)"

"Vidi§ 1i koliko ljudi ima ve¢ u drugom krugu kojima ¢e se ponuditi moguénost da dodu do
zarade? Sta misli§ koliko ih je u treéem krugu? (125.000)"

V1 postavljajte pitanja, on neka odgovara. To Vam je cilj. Neka sam izraCuna. Ako Vi dajete
odgovore, neCe Vam verovati. Postavite 1 sledece pitanje:

"Da li je vecini od njih potrebna neka dodatna zarada?"

(,,Verovatno!")

,,Pa, mozemo im pruziti mogucnost da do te dodatne zarade 1 dodu!"

Pitajte ga da li mu je neka od osoba sa spiska predlagala u€lanjenje. Ako nije, onda je velika
verovatnoca da niko od njih nije ukljucen u posao.
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3. deo (odgovor DA) - Dogovorite se za prve kuéne sastanke

Pitajte ga da li mu vise odgovara termin u 17, 18 ili 19 ¢asova da organizuje kucni sastanak na
kome ce biti predstavljen program kompanije. Pitanje postavite bas tako i sac¢ekajte odgovor! Ako
kaze da je najbolje u 18 Casova, ve¢ je sam odlucio. Nakon toga je potrebno jo§ samo utvrditi koji
mu dan odgovara. Nemojte da pitate kada je slobodan da organizuje kuéni sastanak, nego ga
pitajte kojim danima je zauzet naredne nedelje, a zatim odredite dva termina kada nije zauzet i
dogovorite se za sastanke. To je tehnika posla - ne pitajte ga hoée li; da li bi voleo; ima li vremena;
Sta misli 0 tome; nego ga stavite pred svrSen ¢in! Vas jedino interesuje koji termin mu odgovara.
Jer, ako je neko odlucio 1 ho¢e da nauci da pliva, niko ga nece pitati voli li da ude u vodu 1 hoce li
da mase rukama. To su stvari koje se jednostavno podrazumevaju. Tako je i sa kuénim poslovnim
sastancima u ovom poslu. Sastanci se organizuju zato Sto uspeSno bavljenje ovim poslom
podrazumeva i taj deo, a ne zato $to neko to voli. Ako saradnik odmah prihvati dva termina,
verovatno je da ste naisli na ozbiljnog - aktivnog saradnika. Skrenite mu paznju na najvaznije
uslove koji moraju da budu ispunjeni da bi sastanak bio uspe$no organizovan. AKo se neko
ukljuc¢uje samo zbog kupovine po povlas¢e nim cenama za svoje potrebe (ili zbog preprodaje) 1
uporno ne zeli da gradi mrezu saradnika, nemojte preterivati sa ubedivanjem. Pustite da ukljucenje
sluzi njegovim interesima. U svakom slucaju, rezultat je pozitivan. Mozda ¢e kasnije da promeni
misljenje.

4. deo (odgovor DA) - Objasnite tehniku pozivanja

Naucite ga kako da pozove poznanike na kuc¢ni sastanak na kome ¢e biti predstavljen program
kompanije, pridrzavajuci se iznetog u koraku 2. Detaljno mu objasnite zaSto je ovaj korak toliko
znacajan. Neka odmah pozove dve-tri osobe sa spiska i ponudi im termine koje ste odredili za
sastanke, a zatim mu objasnite na konkretnim primerima Sta je sve moglo da bude bolje. Tehniku
pozivanja najbolje ¢e savladati i razumeti ako napravi neke greske. Probajte da on Vas poziva na
taj sastanak, kao da razgovarate telefonom. Vi, namerno, postavljajte Sto radoznalija pitanja,
pokusavaju¢i da ga isprovocirate da kaze konkretne podatke o poslu. Samo tako mu mozete
pokazati koliko ovaj korak moze biti komplikovan. Nastojte da ga pri tome $to viSe zbunite.
Mnogo je bolje da to odmah ucinite Vi nego sagovornik pri pozivanju!

Ne zaboravite da uradite 1 sledece:

- Uzmite podatke o novom saradniku ili odmah popunite prijavni list.

- Skrenite mu paznju na MOGUCE GRESKE i ostavite mu ODMAH OVAJ PRIRUCNIK.
To ¢e olaksSati posao 1 njemu 1 Vama. Bez njega ¢e se teSko snaci. Tu je opisan kompletan
postupak. Nemojte ga dovoditi u situaciju da lupa glavu razmisljajuci $ta bi sledece i kako trebalo
uraditi. Napravice greSke zbog kojih moze da se razocara u posao.

- Za narednih nedelju dana ugovorite dva termina za sastanke u njegovom stanu kada cete
predstaviti program kompanije njegovim poznanicima.

- Odredite vreme 1 mesto vasSeg sledeCeg sastanka kada cete se dogovoriti o buduc¢em
zajedni¢kom radu (sastanak kako dalje, korak 7). Taj sastanak treba da bude $to pre, a svakako pre
dana kada je kod njega ugovoren prvi kuéni sastanak.

- Kazite mu kako i gde Vas, u svako doba, moze naci!
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Nekoliko aktivnih saradnika koji se budu pridrzavali postupka rada i koji budu organizovali kuéne
sastanke, postepeno ¢e izgraditi veliku mrezu. Svi saradnici, zajedno sa kupcima, bi¢e potrosaci
proizvoda kompanije, a neki od njih ¢e se viSe angazovati od ostalih 1 ubrzo postati klju¢ni
saradnici (korak 8).

7. korak

KAKO DALJE

Planiranje zajednickog rada

Cilj koraka: Napraviti konkretne planove 1 posti¢i dogovor o budu¢em zajednickom radu
na razvoju grupe svog saradnika.

Sa svakim direktnim saradnikom obavezna su, za pocetak, tri susreta:
(1) predstavljanje programa kompanije;
(2) ponovni susret - sastanak odluke;
(3) kako dalje - planiranje zajednickog rada.

Na ovom sastanku, kako dalje, postavite saradniku sledeca Cetiri pitanja:

* Da li ima cilj koji bi zeleo da postigne? (korak 0)

* Koliko bi zeleo da zaradi?

* Koliko vremena Zeli, odnosno moze da posveti ovom poslu? (Ponudite neke moguénosti,
nedeljno: 5-10 sati, 10-20 sati, vise od 20 sati.)

* Da li je spreman da se pridrzava preporuc¢enog postupka rada? (Jer postupak rada je
oproban i odli¢no funkcioniSe. Treba ga primenjivati.)

Ukoliko u odgovorima zapazite vecu ambicioznost, potrudite se 1 saradniku posvetite viSe
paznje i pruzite mu vise pomoci.
Na ovom sastanku uradite i sasvim konkretne stvari:

. pregledajte i dopunite spisak poznanika, proverite na ¢ine pozivanja;

. naglasite da je princip KOPIRANIJA (poglavlje III) od presudnog znac¢aja za njegov uspeh;

. Objasnite mu detaljno OBAVEZE sponzora (poglavije 1)

. porazgovarajte o pruzanju sponzorske pomo¢i u Sirenju mreze saradnika;

. ugovorite termine za naredne kucne sastanke (predstavljanja programa kompanije);

. razmotrite mogucnost odlaska van mesta boravka;

. planirajte zajednicke nabavke;

. uputite saradnika na knjige, kasete i druga pomo¢na sredstva za rad;

. naglasite da je neophodno da redovno prisustvuje sastancima grupe, info-predavanjima,
javnim promocijama, manifestacijama i seminarima u organizaciji mreze/kompanije, jer ¢e
tu uvek saznati nesto novo i korisno, i 0 proizvodima i o poslovnoj moguénosti;

. objasnite znacaj kljuc¢nih saradnika (korak 8);

. naucite ga planiranju u ovom poslu i sl.

Mozda je ba§ on Vas budu¢i klju¢ni saradnik!
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8. korak

KLJUCNI SARADNIK

Cilj koraka: UsavrsSiti znanje, ste¢i samopouzdanje, posti¢i maksimum
1 licnim primerom uticati na saradnike.

Ako ste stigli do ovog koraka, to znaci da ste ve¢ uradili ¢etiri najvaZnije stvari:
1. uklju¢ili ste se u poslovni poduhvat;
2. poceli ste da koristite proizvode i da ih upoznajete;
3. aktivno ste, uz sponzorovu pomo¢, poceli da organi zujete kuéne sastanke i1 formirate
SVoju grupu;
4. preporucujete proizvode ljudima koje poznajete.

Prvi cilj Vam je da imate bar 3 do 5 aktivnih saradnika. Od svih direktnih saradnika koje ste uveli
u posao, potrebno je da izdvojite one koji su aktivni. Ovo radite uz pomo¢ svog sponzora. Da biste
dosli do 5 aktivnih, verovatno je da Cete morati da imate viSe od 5 saradnika. Ali nemojte
zaboraviti: tesko ¢ete istovremeno raditi sa viSe od 5 aktivnih direktnih saradnika. Tek kada se
neko od njih potpuno osamostali, mozete prikljuciti nove direktne saradnike, traze¢i medu njima
one koji ¢e postati aktivni.

Istovremeno sa prvim ciljem, imate jo§ jedan - da postanete kljucni saradnik. Klju¢ni saradnik je
onaj koji se pridrzava svih pravila, $to znaci da je osoba koja ¢e sigurno i uspeti. Postati klju¢ni
saradnik nije obavezno. Ali, ako hocete veliki uspeh, on je nezamisliv bez toga. Na taj nacin bicete
dobar primer svojim saradnicima. Jer Cinjenica je da najvecu snagu ima li¢ni primer. U odnosu
prema saradnicima i poslu on je podsticajniji od milion re¢i.

KLJUCNI SARADNIK (definicija)

(k1) Koristi 1 odlicno poznaje proizvode. Postepeno ih sve viSe koristi zamenjujuci one koje je
dotad koristio. To je VEOMA VAZNO, jer samo tako mozZe da postigne ubedljivost i sigurnost pri
preporucivanju proizvoda poznanicima (ako ste li¢no isprobali proizvode 1 uverili se u njihov
kvalitet, lako Cete 1h preporuciti drugima 1 biti ubedljivi).

(k2) Svakog meseca odrzi bar 5-10 poslovnih sastanaka, najpre kué¢nih 1 pojedinacnih, a kako mu
grupa raste, postepeno se ukljucuje 1 u javne.

(k3) Ima 5-15 stalnih kupaca (poznanika koji su odbili da se uclane u potrosacku mrezu, a zele da
koriste proizvode), Sto ¢e mu obezbediti dobar licni promet 1 imati veliki uticaj na promet njegove
grupe, jer Ce se 1 saradnici najceSce ugledati na njega. Zatim, tu je 1 promet Sire porodice.

(k4) Radi hcnog usavrSavanja redovno dolazi na sastanke grupe, info-predavanja, javne promocije,
seminare 1 ostale manifestacije kompamje 1/ili mreze, gde Cuje sve nove 1 vazne informacije, i
saznaje puno toga o poslu. Tu dolazi 1 do razmene iskustava medu ¢lanovima. Ovi sastanci su
namenjeni i za obnavljanje pozitivne energije, samopouzdanja, motivacije, upornosti,
raspolozenja... (Ako Vi ne dolazite redovno, ve¢ina Vasih saradnika Ce slediti lo$ primer.)
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(k5) Pridrzava se svih preporucenih koraka iznetih u priru¢niku i ima spisak poznanika koji stalno
nosi sa sobom i dopunjuje ga u svakoj prilici.

(k6) Spreman je da uci. Puno ulaze u samoobrazovanje. Uvek je zainteresovan za obuke, seminare,
knjige, kasete 1 ostale sadrzaje koji mogu pozitivno da uti¢u na razvoj njegovog poduhvata, a koje
preporucuju sponzori i kompanija.

(k7) Odgovorno se ponasa prema svemu u ovom poslu: prema saradnicima, sponzorima,
kompaniji. O proizvodima daje samo proverene informacije i podatke iza kojih stoji kompanija.
(k8) Dobar je timski igra¢. Pozitivno je orijentisan prema saradnicima, sponzorima i paralelnim
linijjama. Redovno se konsultuje i saraduje sa aktivnom gornjom sponzorskom linijom, prisustvuje
na sastancima svog sponzora, ODMAH prenosi informacije i znanje svojim saradnicima,
prisustvuje na njihovim sastancima i pomaze im.

Da li ste klju¢ni saradnik moZze jednostavno i da se izraCuna. Obrazac glasi:

K=Kkl x k2 x k3 x k4 x k5 x k6 x k7 x k8
gde su od k1 do k8 navedene osobine iz definicija (1) do (8). Vrednost za svako k moze biti 0 ili 1.
Ako je makar jedna vrednost jednaka nuli (npr. ne drzite poslovne sastanke, ili ne dolazite redovno
na seminare), tada Vi niste klju¢ni saradnik jer Va§ ukupni rezultat je: K = 0.

S vremenom, od klju¢nih saradnika postepeno ¢e se izdvajati najaktivniji i razviti se u lidere grupa
(korak 10)!

9. korak

RAD U DUBINU
Stvaranje stabilnosti posla

Cilj koraka: Posti¢i razvoj grupe u sto vise NIVOA. Pomo¢i da i druge osobe iz
Vase grupe postanu aktivni 1 klju¢ni saradnici.

Kako da saznate koje od Vasih saradnika mozete smatrati aktivnim saradnicima. Nemojte davati
ocenu unapred, verovatno ¢ete pogresiti! Svakom saradniku pristupite kao potencijalno klju¢nom,
a zatim pratite njegovo angazovanje. U aktivne saradnike (sinonim: ozbiljni saradnik, saradnik A
kategorije, zlatni brod) ubrojte onog ¢oveka koji:0

* ucestalo postavlja pitanja u vezi sa poslom;

* Ima spisak poznanika koji nosi sa sobom;

* uveren je da ¢e njegov poslovni poduhvat funkcionisati i zrac¢i optimizmom;

* radi kako se preporucuje, zeli da zna sve o poslu;

* drzi kuc¢ne sastanke, a povremeno 1 pojedinacne;

* redovno dolazi na sastanke grupe, info-predavanja, javne promocije, seminare i ostale

manifestacije U organizaciji mreze/kompanije i na njih uvek dovodi ponekog

prijatelja/poznanika.
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Pomozite mu §to vise u pocetku:
. uvedite ga u sistem preporucivanja proizvoda;
. pomozite mu u sponzorisanju;
. 0sposobite ga da i on pomogne svojim saradnicima.

Ne zaboravite da ste ukljuenjem novog saradnika obavili samo 10% posla! Vase pravo
angazovanje tu tek poc¢inje. Morate ostati u stalnom kontaktu s njim, pomagati mu 1 obuciti ga da
sponzorise.

Zapamtite: Saradnici sa kojima aktivno ne radite i redovno ne saradujete gube svako interesovanje
Za posaon. Mozete postici bilo Sta na svetu, sve Sto zelite, jednostavno tako Sto cete u dovoljnoj meri
pomoci drugima da postignu ono sto Zele (Zig Ziglar). Normalno, pod uslovom da oni tu pomo¢
zele. Ako imate ¢vrstu odluku i Zelju da vas zajedniCki posao uspe, oni ¢e to 1 da osete.

Podetak VaSeg poslovnog poduhvata sli¢an je postavljanju temelja nove zgrade. Sto su temelji
dublji i Siri, zgrada je stabilnija. I Vasa grupa treba da ima $to dublje temelje. Tezite da se razvije
do Sto vece dubine.

Kako da stvorite uspeSnu i stabilnu grupu sa $to ve¢om dubinom

Najpre treba da nadete 5 aktivnih direktnih saradnika. Da biste dosli do njih, verovatno ¢ete morati
da ukljucite veéi broj zainteresovanih. Statistika pokazuje da od 20 saradnika koje sponzorisete, 10
samo obavlja neki promet, dok od druge polovine koja se prihvati sponzorstva ne vise od 5 postaje
toliko aktivno da preko njih mozete izgraditi zaista veliku dubinu. Tipi¢no pravilo u mreZnom
marketingu je da 80% posla obavi oko 20% ljudi. 80% svog vremena treba da posvetite onima koji
spadaju u th 20%.
. Pomozite im da i oni steknu svoje aktivne saradnike.
. Zatim, odaberite bar jednog (najaktivnijeg) od tih novih saradnika i najvise radite sa njim.
O ostalima za to vreme neka brinu Vasi saradnici, tj. njihovi sponzori.
. Posle toga, uzmite jednog od najnovijih saradnika, sa tre¢eg nivoa (tre¢e dubine) 1 nastojte
da postignete isti cilj. Ako uspete, nastavite joS dublje.

Sta ako ne uspete da preko odabranog saradnika, sada veé¢ sa &etvrtog nivoa, produbite liniju?
Vratite se na treci nivo, odaberite novog saradnika i s njim nastavite rad u dubinu.

Kako najbolje uticati na zainteresovane saradnike da po stanu aktivni i kljucni

Potrebno je prvo da u toj liniji pronadete nekog od saradnika u dubini koji je aktivniji i
zainteresovaniji od svojih sponzora. Zatim morate tom saradniku Sto viSe pomo¢i u sponzorisanju
njegovih prijatelja 1 poznanika. Kako on bude postepeno razgranavao mreZzu registrovanih
potrosaca-distributera, odnosno mrezu svojih saradnika, tako ¢e i njegovi sponzori postajati sve
aktivniji. Nista ne motivise ljude vise nego kad imaju nekog ispod sebe ko NESTO RADI. Kazu:
brze i efikasnije mozete coveka motivisati ako mu ispod zadnjice stavite upaljenu svecu, nego ako
mu u lobanju stavite upaljenu baklju (Don Failla).
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Dokle bi trebalo aktivno da radite u grupi svakog od svojih 5 aktivnih direktnih saradnika

(a) Dok u svakoj grani ne budete imali aktivne (ozbiljne) saradnike, u bar 3 dubine.

(b) Dok ne dospete do ukupno desete dubine (10. nivoa).
Kad to postignete, nastavite i dalje saradnju sa tom grupom, ali teZiSte rada prenesite na direktnog
saradnika ¢ija grupa ovo nije postigla.

VAZNO: Svemu ovome naudite i ostale saradnike. Tako ¢e mnogo vas raditi u dubinu, grupa
¢e brzo ojacati, a finansijski efekat ¢e biti sjajan!

ZAPAMTITE: Posao je krenuo sa mrtve tacke tek kada bar tri VaSa aktivna direktna saradnika
stignu do bar tri aktivne dubine. Sve do tada Vi ste na "pozitivnoj nuli" i ne mozete ocekivati neke
osetne rezultate.

PRAVILO GLASI: Kolika Sirina, najmanje tolika i dubina. Znaci, koliko direktnih saradnika
imate, najmanje do te dubine treba da stignete u svakoj grupi. Sirina je bitna jer Vaa zarada od nje
direktno zavisi, ali ne smete sebi dozvoliti "luksuz" da Vam $irina postane mnogo vec¢a od dubine -
necete imati dovoljno vremena da sa svima radite. To se ¢esto naziva "sindrom propalog trgovca".
Drugim rec¢ima, od Sirine Vam zavisi zarada, ali od dubine zavisi stabilnost te zarade. SponzoriSite
do $to vece dubine po svakoj grani jer Vam velika dubina stvara sigurnost posla - obezbeduje
mnogo osoba zainteresovanih da odrze i proSire mrezu registrovanih potrosaca-distributera.

10. korak

UPUCIVANJE SARADNIKA U TAJNE SPONZORISANJA
| OTKRIVANJE LIDERA GRUPA

Cilj koraka: Saradnike obuditi sponzorisanju i radu sa grupom, pomo¢i im da postanu kljucni,
da se postepeno osamostale i postanu sposobni za samostalni razvoj grupa.

Veé je naglaSeno: izuzetno je vazno da o ovom poslu naucite sve bitne stvari, da to znanje
prenosite svojim saradnicima i da Vas oni KOPIRAJU (tj. da imaju isti odnos prema svojim
saradnicima). Zato, proverite da li Vasi direktni saradnici, kao i direktni saradnici kljuc¢nih
saradnika u VaSoj mreZi, razumeju sustinu poslovnog poduhvata u mreZznom marketingu. Ako ima
nedostataka 1 nerazumevanja, odmah pocnite da preduzimate mere za njihovo uklanjanje.
NajvaZznija Cetiri pravila za uspeh u ovom poslu:

1. sponzorisati;

2. SPONZORISATI;

3. SPONZORISATI,

4. PREPORUCIVATI PROIZVODE POZNANICIMA.

Definiciju sponzorisanja procitajte u poglavlju L.

38



U vezi s ovim korakom, veoma je znaCajno da planirate svoje vreme. Naime, u pocetku sve
vreme Koristite za sponzorisanje! Uz sponzorovu pomo¢ naci ¢ete 5 aktivnih saradnika. A taj rad
je istovremeno i vreme Vase li¢ne obuke. Zatim. Vi pomazete direktnim saradnicima da ukljuce
nove osobe 1 istovremeno se bavite obukom 1 usavrSavanjem tih saradnika:

- obucavate ih kako da sponzorisu,

- poucavate ih kako da tome nauce svoje saradnike,

- prenosite im sva ostala znanja i informacije u vezi sa poslom.

Vas interes je da saradnike Sto brze osposobite tako da mogu poceti samostalno da razvijaju svoje
grupe. To je onaj trenutak kad uspeju da u potpunosti osposobe svoje saradnike za obucavanje
saradnika u dubini. Ukoliko saradnici budu stalno zavisni od Vas, posao nec¢e mo¢i da se razvija
dalje, a to, naravno, ne ide u prilog ni Vama ni Vasim saradnicima. Sustina u sistemu mreznog
marketinga je da mnogo ljudi uradi pomalo, a ne da malo njih uradi veoma mnogo. Kada puno
ljudi uradi samo pomalo, ukupan efekat je fantasti¢an.

Medu aktivnim saradnicima nalaze se klju¢ni saradnici kandidati za buduce lidere grupa. Oduvek
su postojale dve osnovne grupe ljudi: oni KOJI pokre¢u i oni KOJE pokrecu. Prva grupa su lideri
(vode), oni koji diktiraju tempo posla i uzori su svojim saradnicima. Pomozite im maksimalno i
posvetite im posebnu paznju.

Kada grupa nekog VaSeg direktnog saradnika (neka od linija) ispuni uslove (a) i (b) iz prethodnog
koraka i dobije lidera, Vi prebacujete teziste svoga rada na nekog drugog direktnog saradnika,
drugu liniju, koja ovo jos nije postigla. Vas saradnik se tada osamostaljuje 1 sa mnogo manje Vase
pomoc¢i razvija svoj poslovni poduhvat. Ipak, kontakti moraju da se odrzavaju, 1 to najmanje dva
puta mesecno. PozZeljno je (1 prakti€no) drzati se pravila da saradnici dolaze kod Vas na
konsultacije sa skicom mreZe svoje grupe 1 sa zapisanim pitanjima (inace se moZze desiti da
zaborave nesto §to je vrlo vazno njihovim saradnicima).

Vodite racuna:
- da klju¢ni saradnici, kandidati za buduce lidere grupa, znaju sve o sponzorisanju;
- da svoje znanje u kontinuitetu prenose saradnicima;
- da sve informacije ta¢no i brzo dopru do svih saradnika preko veze sponzor - direktni
saradnik.

Kada se neka od Vasih linija osamostali i dobije lidera, sponzorisite nove direktne saradnike i
krenite zajedno sa njima od nultog do desetog koraka.

Zelimo Vam mnogo uspeha!
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UMESTO ZAKLJUCKA

U svom poslovnom poduhvatu uvek ¢ete imati jedan ¢vrst oslonac. To je Va§ sponzor (mentor,
savetnik). Zasto je to tako? Zato Sto Va$ sponzor, da bi bio uspeSan u poslu, mora da stvori 1
uspesne saradnike. A Vi ste potencijalno njegov klju¢ni saradnik. Zato Vam neprestano pomaze.
To je njegov finansijski interes. Zapamtite da u Vasem interesu radi i za Vas$ uspeh je
zainteresovana samo Vasa gornja linija (sponzori), a Vi ste tu da radite u interesu Vasih donjih
linija (saradnika). Ako Zelite da budete uspesni, morate da pomazete saradnicima!

Mnogi se na samom pocetku razocaraju u mrezni marketinga jer zele odmah veliku zaradu. Ipak, u
ovom poslu niSta ne mozete izgubiti, mozete samo da zaradite, visSe ili manje, brze ili sporije. Zato,
nikad nemojte odustati, radite pravilno, i uspeh nece izostati. Istrajna osoba predodredena je da
uspe. Istrajnost je tanka nit koja razdvaja uspesne od neuspesnih. ISTRAIJNI SU JEDINI
DOBITNICI! | najuspesniji u ovom poslu imali su isti pocetak i sli¢ne probleme kao i Vi. Da su
tada odustali, ne bi ni postigli uspeh. Najlakse je diviti se uspeSnima ili ¢ak mrzeti ih, a niSta ne
preduzimati da bi se uspeh postigao. Nikad nije kasno da se vratite opisanom nacinu rada po
koracima i da na nacin, koji je proveren u praksi, efikasno i brzo pronadete nove i saradnike i
kupce, ako se ispostavi da neki "Vas nacin" nije rezultirao uspehom. Rad po navedenom postupku
nije obavezan, ali jeste neophodan ako Zelite uspeh.

I u ovom, kao i u svakom drugom poslu, ima i padova i sjajnih trenutaka. Svojom postojanoscu i
voljom, uz pomoc¢ znanja 1 iskustva Vaseg i viSih sponzora, posti¢i ¢ete mnogo 1 zaradicete viSe

nego Sto ocekujete.

Visi sponzori ZNAJU, MOGU i HOCE da Vam pomognu!

40



DODATAK A

NAJCESCE GRESKE

Greske ko komareci, posledice ko rode

Kaze se: Ko radi, taj i gresi. Vi ba$ 1 ne morate! Svaka greSka samo oteZava posao, a to sigurno
niko ne Zeli. Sve se moze uraditi bolje ili sa manje greSaka, ali najpre znati §ta je pogresno.
Ponekad su greske ocigledne 1 lako ih je izbe¢i. Medutim, ponekad ono Sto na prvi pogled kao
dobra poslovna ideja, moze dati kontraefekat. Zato, da biste greske pravili Sto rede, naucite da ih
prepoznate, barem one najcesce. Iskoristite tude iskustvo.

Veoma je vazno ODMAH, na samom pocetku, skrenuti paznju saradnicima da dobro prouce
najcesce greske, jer toga koliko ih ozbiljno shvate zavisi i da li ¢e raditi pravilno. Ne dozvolite im
da ponavljaju greske koje su ve¢ mnogo puta napravljene, koje su evidentirane.

Greska. Poceli ste sami da pricate prijateljima 1 poznanicima o poslovnoj moguénosti, a pre toga:
- niste razumeli svaku tacku iz poglavlja II (ili Vam sponzor nije dovoljno detaljno
objasnio);
- niste pazljivo proucili materijale koje Vam je sponzor preporucio;
- ne znate sami ukratko da predstavite mrezni marketing i da odgovorite na eventualna
pitanja, jer jo§ nemate dovoljno znanja 1 iskustva;
- ne znate da objasnite kako to saradnik moZe imati vecu indirektnu zaradu od svojih
sponzora, kakvu korist od tog imaju njegovi sponzori i zasto sistem poslovanja kroz mrezni
marketing nije lanac, piramida itd.
Savet. Ovo je vrlo Cesta greska. Nijedan posao na svetu ne moZete uspesSno da radite, a da ga
prethodno ne naudite.

Ako Zelite da budete "majstor", treba dobro da proucite materijale koje ste nabavili 1 da razjasnite
sa svojim sponzorom sve nejasnoce. Izuzetno je vazno da odvojite nekoliko dana i uz sponzorovu
pomo¢ usvojite minimum znanja ODMAH po ukljucenju, inace mozete napraviti greSke koje Cete
kasnije teSko ispraviti. Tek tada ste spremni da sami govorite o poslovnom delu. Kasnije Cete,
usput, nauciti ostale sitnice 1 finese u poslu. U Skoli ste ucili 1 stvari koje Vam nikad kasnije nisu
zatrebale. ZaSto onda ne biste seli 1 poSteno naucili sve o poslu koji Vam moze doneti 1 veliku
materijalnu korist? To nije gubljenje vremena.

Greska. Prvo se bacite na detaljno proucavanje proizvoda i preprodaju. Pravilan nac¢in rada u
mreZznom marketigu proucicete kasnije, kada budete imali malo viSe vremena.

Savet. A vremena najceS¢e nikad dovoljno... Ova greska je, takoreci, pravilo. Nemojte je sebi
dozvoliti. Izgleda sasvim logi¢no da se prvo Sto bolje upoznate sa proizvodima, pa tek nakon toga 1
sa efikasnim nacinom rada u mreznom marketingu. Za to vreme, medutim, napravite gomilu
greSaka. Ako zelite uspeh u gradnji mreze registrovanih potroSaca-distributera, mnogo je vaznije
da §to pre usvojite metod rada.
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Greska. Shvatili ste koliko mozete da zaradite, ali ne i na koji nacin. Seli ste i cekate da postanete
bogati.
Savet. Ne moZete oCekivati da ste uklju¢enjem u mrezu zavrsili svoj deo posla. Posao tek pocinje.
Potrebno je uloziti dosta truda i rada da bi novac poceo da pristize. Za pocetak su dovoljne samo
tri stvari:
1) pridrzavati se preporuc¢enog postupka rada;
2) postaviti sebi cilj i napraviti plan kako ga ostvariti;
3) napraviti Sto veci spisak svojih prijatelja 1 poznanika koji ¢ete iskoristiti za pozivanje na
sastanke predstavljanja programa kompanije. U svemu ostalom imacete sponzorovu pomoc.
Trazite od sponzora savete i pomo¢, sigurno su Vam potrebni.

Greska. Ne razumete ogromnu razliku izmedu SPONZORISANJA i VRBOVANJA. Mislite da je
to ista stvar.

Savet. Imacete mnogo problema sa sponzorisanjem ako ne uspete da napravite jasnu razliku
izmedu ta dva pojma (pogledajte poglavije 1).

Greska. Slusali ste nekoliko puta predstavljanje programa kompanije (proizvoda i poslovne
mogucénosti), razumeli ste plan karijere 1 kompenzacioni plan, odnosno sistem zarade 1
napredovanja, pa mislite da nema potrebe da idete na javne promocije i info-predavanja
mreze/kompanije.

Savet. To Sto ste shvatili 1 razumeli, ne mora znaciti da ste 1 usvojili. Tek kada pokuSate da sve to
sami 1 ispricate, shvaticete koliko stvari niste zapamtili. Veoma je vazno da §to redovnije
prisustvujete info-predavanjima i javnim promocijama mreze/kompanije i tamo ucite o poslu. To
je i prilika da se sretnete sa svojim saradnicima i viSim sponzorima, saznate sve vazne informacije
o poslu 1 novitete iz proizvodnog programa. Redovni dolasci donose viSestruku korist, jer ste u
mogucnosti 1 da neposredno pratite napredak 1 pomognete razvoj grupa kojima ste visi sponzor.
Deo saradnika redovno dolazi na info-predavanja i javne promocije mreze/kompanije, oni ¢e
zaraditi novac; drugih nikako nema - oni ve¢ imaju neki dobar izgovor.

Greska. Pravite selekciju kome treba ponuditi u€lanjenje, a kome ne, jer mislite: Oni nisu za ovaj
POSao.

Savet. Ne pravite selekciju pri sastavljanju spiska poznanika. Nemojte izostaviti ¢ak ni onu osobu
za koju "sigurno znate" da nije za ovakav poslovni poduhvat. Svima ponudite uclanjenje koje
omogucava nabavku kvalitetnih proizvoda po povlaS¢enim cenama i1 moguénost dobre zarade od
Sirenja mreze registrovanih potroSaca-distributera! 1z tri razloga (pogledajte korak 1)!

Greska. Prilikom sponzorisanja nudite poznanicima da se bave,,PREPRODAJOM proizvoda™?!

Savet. Ovo je Cesta greSka. Nikako nemojte da govorite o ovom poslu kao o trgovini, a naro€ito ne
"netrgovcima”, ljudima koji nemaju talenta za trgovinu, jer kod njih automatski stvarate odbojnost.
Posle toga nisu zainteresovani za uc¢lanjenje. Vi treba svakome da ponudite tu moguénost nabavke
kvalitetnih proizvoda po povlas¢enim cenama koji su verovatno potrebni i ¢lanovima njegove
porodice, i moguénost dobre zarade od Sirenja mreze registrovanih potroSaca proizvoda. Naravno,
napomenucete da on moze 1 da ponudi proizvode po maloprodajnim cenama ako to zeli, ali da se
do veceg uspeha stize jedino Sirenjem mreze registrovanih potroSaca proizvoda kompanije. Zbog
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nerazumevanja ovih stvari, trgovei €esto imaju velike probleme u mreZznom marketingu 1 zato
mnogo vecu Sansu za uspeh u ovom sistemu imaju "netrgovei".

Greska. Trgovac Zeli da se ukljuci u mrezu kompanije, a vi ga uporno ubedujete da sustina nije u
"preprodaji”.

Savet. PokusSajte da mu objasnite prednosti sistema mreznog marketinga u odnosu na klasi¢an
nacin trgovine, ali nemojte navaljivati. On je majstor u svom poslu i po prirodi stvari svako novo
uklju¢enje smatra konkurencijom, u rukama ima kvalitetan proizvod 1 savrSeno dobro zna Sta sa
proizvodom treba da radi. Ako odbije da radi po preporu¢enom postupku pustite ga neka radi
onako kako ve¢ zna. To je njegov izbor. I on 1 Vi ¢ete svakako od toga imati koristi, a kada Vi na
"svoj nacin" uspete da napravite bolji posao od njega ili on postepeno poc¢ne da gubi musterije,
tada ¢e 1 sam da Vas pita za savet. Sve dotad ¢ete se uglavnom uzaludno truditi jer Vam nece
verovati da "Vas nacin" moze postepeno doneti daleko vecu zaradu.

Greska. Upotrebljavate termin lanac umesto termina sponzorska linija.

Savet. Termin lanac uvek asocira na neku prevaru i neuspeh, piramidalne i lanc¢ane distributivne
sisteme. Re€ lanac kao termin izostavite iz re€nika jer se on, kao takav, u mreZznom marketingu ne
koristi. Ovde je re¢ o mrezi povlaséenih registrovanih potrosaca. Postoji termin sponzorska linija.
Bitna razlika izmedu sponzorske linije i lanca je u tome Sto svaki lanac pre ili kasnije mora da
"pukne" 1 zarada Vam ne bi mogla biti ve¢a od sponzorove. MreZni marketing je samo jedan nov
pristup zakonima slobodnog trziSta. Uclanjenjem u kompaniju koja proizvode plasira kroz mrezni
marketing, imate mogucnost da uStedite jer po povlas¢enim cenama kupujete one proizvode koji
su Vama potrebni, pa zato niko 1 ne moZe biti prevaren.

Greska. Telefonom ili u prolazu pokuSavate da ukratko objasnite sustinu ¢itavog programa.

Savet. Ovakav nacin poluinformisanja najceS¢e se zavrSava neuspehom, jer davanje nepotpune
informacije dovodi do negativnog odgovora. Time S$to pokuSavate nekog da zainteresujete tako Sto
¢ete ukratko "samo da kazete o cemu se radi" obi¢no postizete suprotan efekat. Pozovite ih na
poslovni sastanak 1 dajte im kompletnu informaciju 1 o proizvodima 1 o poslovnoj moguénosti.

Greska. Razocarani ste zato Sto Vasi prvi kuéni sastanci i predstavljanje programa kompanije nisu
bili uspesdni, nisu dali rezultate koje ste ocekivali.

Savet. Sistem mreznog marketinga, kao nain poslovanja, nije slican drugima koje poznajete.
Ljudi sa skromnim prihodima mogu sti¢i do velikih zarada, bez previse teSkoca. Ako ste do
danasnjeg dana premalo postigli, to ipak ni izdaleka ne znac¢i da ni u buducnosti necete. Prvo
proverite da li ste uradili sve Sto koraci preporucuju. MoZda ste nesSto vazno izostavili, smatrajuci
da je nebitno. Ako je tu sve u redu, nemojte brinuti. VeZbajte 1 pokusajte da svaki korak izvedete
Sto savrSenije, pa ¢e krenuti bolje i1 uspesnije. Ovo i nije poduhvat za ljude koji lako odustaju.
Statistika govori u Vasu korist. Sa sticanjem znanja 1 iskustva, broj zainteresovanih postepeno ¢e
rasti 1 Vas$ uspeh ¢e biti ve¢i! Ambicija je inicijalna kapisla VaSeg uspeha. I najvece greSke mogu
biti korisne ukoliko izvucete prave pouke iz njih.
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Greska. Ne dajete info-materijal potencijalnim saradnicima jer mislite da im je dovoljno to §to su
culi.

Savet. Najefikasniji nacin ukljucivanja u posao je kada posle predstavljanja programa kompanije
date informativni materijal, koji ¢e pruziti pravu i kvalitetnu dodatnu informaciju potencijalnim
saradnicima. Ovo je obavezan korak. Time ostavljate odSkrinuta vrata za ponovni susret koji je
prilika da razresite sve njihove dileme. Ako neko kaze da nije stigao da pregleda info-materijal,
znacete da niste uspeli da ga zainteresujete (pogledajte korak 5).

Greska. U panicnoj zelji da nekog ukljucite u mrezu (ili da nesto preprodate) dajete pogresne i
neproverene podatke o proizvodima ili poslu.

Savet. Mnogo je bolje rec¢i da odredene stvari ne znate bas pouzdano i da ¢ete precizne odgovore
na ta pitanja u najkracem roku zatraziti od svog sponzora, koji se time duze bavi i zna tacne -
prave podatke, odnosno moze do njih do¢i preko svojih sponzora ili direktno u kompaniji.
Davanjem pogresnih i neproverenih podataka STVARATE NEPOVERENIJE i u kvalitet proizvoda
I u sistem, kako kod saradnika tako i kod kupaca!

Greska. Organizovali ste sastanak predstavljanja programa kompanije u svom stanu i pozvali
prijatelje i poznanike. Normalno, pripremili ste dovoljno raznovrsne hrane i pica, da ih ugostite
kao pravi domacin.

Savet. Pozovite i neki orkestar da bi zabava bila kompletna! Ali poslovni sastanak ipak odrzite
neki drugi put, bez svega toga, po uputstvima iz priruc¢nika.

Greska. Ukljucili ste novog saradnika u posao, a niste mu ODMAH posle uc¢lanjenja omogu¢ili da
nabavi sav potreban materijal ili najé¢eS¢e nemate dovoljno vremena kada mu je potrebna pomoc,
savet ili informacija.

Savet. To znaci da niste ispunili sve svoje sponzorske obaveze (poglavlje I1). Takvim uclanjenjem
ne ¢inite im nikakvu uslugu. Dovodite ih u situaciju da se razoc¢araju i u posao i u Vas. U njima ¢e
se javiti oseCanje da su prevareni i1 prepusSteni sebi. Ako ne zelite da primite obavezu, budete
oslonac i maksimalno pomognete saradnicima koje uclanite, onda samo pravite Stetu tim
uclanjenjem! Bolje je da ih uputite na one u mrezi koji ¢e za njih imati viSe vremena. Jer, ako
nekog sponzorisete, to zna¢i i da HOCETE da mu pomognete da razvije svoj posao, da ste
prihvatili to kao obavezu. Za informacije i savete svojim direktnim saradnicima potrebno je da
budete na raspolaganju gotovo 24 sata dnevno, a za saradnike iz Vasih donjih linija dobro je
odrediti jedan dan u nedelji i vreme "o0d-do", kada ¢ete odgovarati na pozive i biti na raspolaganju
za njihova pitanja.

Greska. Ne prenosite na vreme ili ne prenosite sve nove informacije svojim saradnicima jer nisu
bas "tako vazne".

Savet. Sve informacije treba zapisati i preneti saradnicima ODMAH. Nemojte odugovlaciti i
praviti selekciju, jer ne znate kome je neka od informacija baS u tom trenutku bitna.
Odugovlacenje pri prenosenju informacija dovodi do postepene stagnacije mreze saradnika.
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Greska. Ustrucavate se da svog sponzora ¢esto zovete telefonom i stalno nesto pitate. Mislite da
mu tako smetate, da ste "davez", pa Vam je zbog toga neprijatno.

Savet. Vazno je redovno biti u kontaktu sa svojim sponzorom. Praksa je pokazala da je mnogo
bolje kada Vi njega pozivate jer on ne moze da zna kada 1 kakva pomo¢ je Vama potrebna, Sta
Vam nije jasno. Ali zna da sve dok ne stvori uspeSne saradnike, nece ni on biti uspesan. a Vi ste
upuceni na njega. Ako imate problem ili pitanje, obracate se uvek prvo svom sponzoru, jer zato je
on tu! Sponzor Vas je ukljucio sa zeljom da razvije va$ zajedniCki posao 1 samim tim primio 1
OBAVEZU da Vam obezbedi svaku potrebnu informaciju. Koristite logi¢an redosled! Kompaniji
se obracate samo u ekstremnim slucajevima. Ako Vas sponzor nesto ne zna, pitace svog sponzora
itd. Sve to je potrebno uraditi ZA NAJKRACE MOGUCE VREME - ODMAH! Tako ¢e do
odgovora brzo do¢i cela linija, a ne samo jedan ¢lan mreze.

Greska. Ukljucili ste novog saradnika i pitate ga koliko je uspeo da proda prosle nedelje, koliki je
promet uspeo da napravi.

Savet. Nikad, bas nikad, ne pitajte novog saradnika da li je nesto prodao! Time Cete negirati sve
Sto ste do tada govorili o razvoju posla kao jedinom vaznom cilju. Ali zato ga obavezno pitajte da
li je nekog pokusao da sponzorise, ili pozove na neki od poslovnih sastanaka predstavljanja
programa kompanije, i na kakve je probleme pri tome naiSao, jer nova ukljucenja u poduhvat
moraju biti vas§ zajednicki cilj. Promet uvek dolazi sam po sebi, kao posledica rada na razvoju
mreze i $irenja informacija pri ukljuc¢ivanju novih saradnikal

Greska. Ne dajete bas svima koji su odbili u¢lanjenje, a nesto narucili, cenovnik i informativni list
0 proizvodu ili katalog proizvoda.

Savet. Ostavite obavezno cenovnik proizvoda sa Vasim podacima - to Vam je sada vizitkarta koja
moze doneti nove saradnike ili eventualne kupce. Budite profesionalni i pruzite kvalitetnu uslugu!
Poklonite katalog proizvoda (da mogu i kasnije da se podsete proizvoda) ili bar deo teksta o
naru¢enim proizvodima kao informativni list o proizvodu. Nemoguce je dovoljno naglasiti koliko
je vazno pokloniti navedene stvari sa naru¢enim proizvodom!

Greska. Ponasate se kao Sef'1 pokuSavate da naredujete saradnicima.

Savet. U mreznom marketingu nema Sefova, podredenih i1 nadredenih. Takvim ponaSanjem cete
kod saradnika stvoriti i negativan stav prema poslu. Morate uvek imati u vidu da ste vi
ravnopravni partneri i da je uspeSan razvoj posla u obostranom interesu.

Greska. Saradnicima naplacujete sponzorske usluge, putne troskove i sl. i tako dolazite do
dodatne zarade koja nije planirana programom kompanije, a za koju mislite da VVam pripada.
Savet. Vreme Vam je za ozbiljne konsultacije sa visSim sponzorima.

Greska. U komsiluku ne znaju $ta Vi to radite jer je Vama neprijatno da o tome pricate?!? Ili, ne
zelite da u posao ukljucite ljude iz VaSe neposredne blizine jer mislite da ¢e Vam biti konkurencija
u prodaji.

Savet. Ovo je velika greska. Svi treba da kroz navedene korake saznaju da ste ukljuceni u mrezu
povlas¢enih potroSaca-distributera kompanije 1 da moZete i drugima da omogucite ukljucenje.
Nema razloga da Vam zbog toga bude neprijatno jer na ovaj nacin Vi pruzate mogucnost ljudima
da dodu do kvalitetnih proizvoda po povlas¢enim cenama i do dobre zarade. To ¢ete ponuditi, pre
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svega, ljudima iz VaSe neposredne blizine. Ako to ne ucinite Vi, lako se moze desiti da ucini neko
drugi. Treba uvek teziti da u mrezu ukljucite ljude kojima drugi veruju i ¢ije misljenje okolina
ceni, uvazava i poStuje. Ako njima na pravi nacin pridete i1 uspete da im objasnite sustinu Vase
poslovne ponude, uradili ste veliku stvar. Jer mnogi razmiSljaju na slede¢i na¢in: Ako se ON
(ONA) ukljucio u mrezu, onda je to sigurno i dobro, i po inerciji urade isto.

Greska. Na "stalnom" poslu, za svaki slu€aj, prikrivate da ste uclanjeni u potroSacko-
distributersku mrezu neke kompanije 1 da ste stekli status povlas¢enog kupca. Govorite da
proizvode dobijate od nekog "rodaka" i sli¢no.

Savet. Za ovo nema nikakvog razloga. Sa takvim kompanijama ne zasnivate radni odnos, pa
samim tim nema ni obaveza koje iz njega proisti¢u. Osim toga, propustate Sansu da steknete nove
saradnike (pogledajte u dodatku B detalje 0 ovom pitanju).

Greska. Snizavate preporucenu maloprodajnu cenu proizvoda da biste napravili ve¢i promet i
obrt, ili proizvode ,,prodajete” po distributerskim povlas¢enim cenama jer niste trgovac i
neprijatno Vam je da na nekome zaradite.

Savet. Secete granu na kojoj sedite! Niko od korisnika proizvoda nece imati nikakav razlog da se
uclani u Vasu mrezu! Ili radite sa vaze¢im preporu¢enim maloprodajnim cenama ili poklonite
proizvod. Ako neko ne Zeli da se u€lani i postane povlasc¢eni registrovani potrosa¢, on ima pravo
da kupuje proizvode, ali po maloprodajnim, vi§im cenama. Vi gubite mogucnost da preko njega i
njegovih prijatelja i poznanika prosirite svoj posao, a on gubi moguénost da proizvode dobija po
povlaS¢enim, niZim cenama.

Greska. Jadikovke i licne probleme koje imate u poslu prenosite na svoje saradnike.

Savet. O problemima koje imate u poslu razgovarajte sa svojim sponzorima i pokusajte da ih resite
zajedno. Ako imate potrebu da se na nesto u poslu Zalite, onda se uvek obratite njima jer Vam
jedino oni mogu pomo¢i! NIKAD SARADNICIMA ne prenosite svoje jadikovke 1 li¢no
nezadovoljstvo jer je to najuspesniji nacin da razorite mrezu koju ste izgradili.

Greska. Svojim saradnicima stalno govorite kako Vi mnogo radite i trudite se oko njih.
Savet. Takve stvari nikad nije potrebno rec¢i. Vasa dela to pokazuju, a ne Vase reci.

Greska. Imate mnogo direktnih saradnika, a ne gradite dubinu (ne razumete njen znacaj).

Savet. Necete dugo cCekati trenutak kada ¢e ljudi, istom brzinom kojom ste ih ukljucivali,
"ispadati” iz posla. Ako sa saradnicima ne radite EFIKASNO, primetic¢ete da ¢e se vrlo brzo
obeshrabriti, razoCarati i napustiti posao. Razlog lezi u nemoguénosti da efikasno i kvalitetno
radite sa mnogo saradnika u isto vreme. Ne postoji nijedna organizacija u kojoj je moguce
USPESNO razvijati mrezu radeéi ISTOVREMENO sa vise od pet-Sest aktivnih osoba! U
Pentagonu od najnizeg do najviSeg nivoa nema nijednog ¢oveka koji rukovodi sa vise od 5 ili 6
podredenih, a vojna akademija u Americi ima viSe od 200 godina iskustva. Razmislite dobro o
tome. Nije dovoljno samo nekog ukljuciti u posao. Potrebno je odvojiti dovoljno vremena za
svakog saradnika, preneti mu sve $to znate o poslu i pomo¢i mu da postane uspeSan sponzor.
Vazno je da dodete do bar trec¢e aktivne dubine po svakoj od direktnih linija. Tek nakon toga
pocnite da prikljucujete nove direktne saradnike, traze¢i medu njima buduce aktivne i kljucne.
ZAPAMTITE: Velika $irina na poc¢etku rada donosi samo trenutnu korist, a dubina sigurnost da ¢e
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se posao odrzati. Sirina ée Vam doneti veliku zaradu, ali tek kada dubina svakoj Va$oj grani bude
obezbedila stabilnost (korak 9).

Greska. Razocarani ste jer upravo kad od kompanije oc¢ekujete neku lepu indirektnu zaradu, ona
veéim delom pripadne nekom VaSem saradniku koji u ovom poslu ne bi ni bio "da nije bilo
Vas"?!1? On vise zaraduje, mada ste ga Vi ukljucili. naucili ga svemu $to znate. Nezadovoljni ste
takvim razvojem situacije.

Savet. Radujte se kada po¢nu da se deSavaju takve stvari! Preko uspeSnog saradnika pruzena Vam
je Sansa za uvecanu dobit, kao 1 snazan motiv da ojacate grane ostalih direktnih saradnika. Vrata
ka vrhu 1 velikim zaradama su Vam poluotvorena! Dobili ste jedan jak oslonac, imate "odsko¢nu
dasku" 1 bolju perspektivu za dalji razvoj svog posla. To, pre svega, znaci da je neki Vas saradnik
ozbiljnije shvatio ovaj posao od Vas, pa je zato i dosao do vece indirektne zarade. On je samo
dobio ono §to je i zasluzio svojim trudom i radom. Vase razmisljanje trebalo bi da bude: Da nisam
njega nasao, indirektna zarada bila bi dosta skromnija jer bih bio na nizem nivou zarade (procenat
od ostalih bodova bio bi manji). Kompanija Vam je upravo na taj nacin zahvalna $to ste
sponzorisali takvog saradnika. U stvari, to treba da shvatite kao li¢nu korist jer je Vas nivo zarade
njegovom zaslugom povecan.

Greska. Stalno imate utisak da radite za svog "sponzora" i uporedujete svoju zaradu sa njegovom.
Savet. Nikad ne obracajte paznju na to koliko zaraduju (i da li uopste nesto zaraduju) oni "iznad"
Vas, jer Vam to ne ide "ni u dZep ni iz dzepa". Vi ¢ete uvek dobiti tatno onoliko koliko ste i
zasluZili, odnosno zaradili, a to moZe da bude 1 mnogo viSe 1 mnogo manje nego Sto je dobio Vas
sponzor ili sponzorov sponzor itd. Vama treba da bude vazna samo Vasa zarada i funkcionisanje
mreze koju ste Vi izgradili. Uskoro se i Vi mozete naéi u slicnoj, neprijatnoj i nelogi¢noj situaciji
da neki saradnik poredi svoju zaradu sa VaSom.

Greska. Resili ste da postignete odredeni nivo tako Sto ¢ete ga "kupiti", odnosno tako Sto Cete
sami kupiti onoliko proizvoda koliko je za to potrebno, bez obzira §to ne znate Sta ¢ete sa tolikim
proizvodima.

Savet. Takvi potezi brzo ¢e Vas odvesti ka napustanju posla u sistemu mreznog marketinga.

Greska. Razvoj mreZe nije krenuo onako kako ste oc¢ekivali, ne mozete da aktivirate saradnike, pa
ste resili da "dignete ruke od svega".

Savet. Verovatno niste dovoljno aktivno i ozbiljno radili sa saradnicima ili ste u neCemu gresili.
No nikad nije kasno da "okrenete novi list" i po¢nete da radite na pravi na¢in. Neuspeh je doduse
neprijatan, ali ipak samo jo$ jedan korak ka uspehu. Progitajte pazljivo jo§ jednom STA MOZETE
OCEKIVATI OD SVOG SPONZORA (poglavlje 1), tekst ispod naslova UMESTO
ZAKLJUCKA i dobro razmislite §ta nije bilo u redu. Pronadite nove saradnike, pa krenite sa
svojim sponzorom aktivnije da radite s njima, prateé¢i precizno preporucene korake. Mnogi u
mreznom marketingu poc¢inju posao dva puta! Prvi put pokusavaju da na neki svoj nac¢in dodu do
uspeha. Kada uvide da taj nacin daje loSe rezultate, oni malo uporniji ponovo pocinju sve od
pocetka po drugi put - pridrzavajuci se preporuc¢enog postupka rada. Ako i niste radili kako treba,
BAR STE UTVRDILI KAKO NE TREBA RADITI,
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DODATAK B
NAJCESCA PITANJA I DILEME

Verovatno ste Culi za Marfijev zakon da parCe hleba uvek padne na namazanu stranu. To je
zanimljivo - ljudi uvek pogode da pitaju ono $to ne znate dobro i sasvim tacno, a pitanja za koja
imate dobre odgovore, retko ko postavlja. | pored temeljnih priprema, potencijalni saradnici Vas
mogu uvek iznenaditi pitanjem na koje ne znate bas precizne odgovore nemojte se truditi da to
prikrijete. Vrlo je verovatno da ¢ete improvizacijom i nedore¢enostima dati pogresnu informaciju.
Vas odgovor treba da glasi: Ja to ne znam bas pouzdano, ali ¢u se potruditi da Vas obavestim ¢im
od sponzora (mentora, savetnika) dobijem precizne odgovore na ta pitanja. Jer, cilj odgovora ne
sme biti da po svaku cenu steknete saradnika, ve¢ da razjasnite nejasnoce u vezi sa kompanijom i
poslom, 1 ponudite prave razloge zbog kojih su mrezni marketing 1 poslovna moguénost dobri.
samo treba da pruzite objasSnjenje zaSto mrezni marketing moze da funkcioniSe, odnosno kako
funkcioniSe. Ako sagovornik postavi pitanje koje u sebi sadrzi pogresan zakljucak, nemojte mu
odmabh protivreciti i nemojte se posvadati dok branite svoj stav! Unesite malo humora i opustenosti
u razgovor! Formula za dobar odgovor je: | ja sam tako mislio u pocetku, ali sam onda isprobao,
izracunao, uvideo... Na primer, mnogi, pregledaju¢i cenovnik, mogu pomisliti da su proizvodi
IsuviSe skupi. Misljenje ¢e promeniti jedino ako sami prera¢unaju i uvide da su cene povoljne u
odnosu na kvalitet, veli¢inu i trajanje pakovanja, kolic¢inu korisnih materija u njima i ono §to mogu
da pruze. Verovatno ¢e uporediti 1 cenu slicnih proizvoda koji se mogu naci u maloprodaji. Tek
nakon toga mogu shvatiti da je i ponudena poslovna mogucnost privla¢na i perspektivna.

Mrezni marketing je zaokruZen i u sustini jednostavan sistem za koji postoje konkretna objasnjenja
koja treba da proucite. Ni na jedno pitanje odgovor nije toliko tezak, koliko na ono gde je
ocigledan (George Bernand Shaw). U ovom tekstu je nemoguée obuhvatiti sva pitanja, dileme i
tvrdnje sa kojima se mozete sresti, kao 1 na¢i definitivne 1 apsolutne odgovore koji su u stanju da
zadovolje bas svakoga, a uvek su moguca i potpitanja. Ipak, ovde navodimo neke od tvrdniji,
pitanja i dilema koje najCeSée iznose osobe tek upoznate sa mreznim marketingom i nudimo
MOGUCE protivargumente i odgovore. Svrha odgovora je da dobiju malo potpuniju sliku o ovom
nacinu plasmana robe 1 usluga, odnosno o sistemu marketinga.

Koliko kod kompanija koje posluju kroz mrezni marketing najéesée kosta uclanjenje?

4+ Tu postoje velike razlike od kompanije do kompanije. Najces¢e ono kosta izmedu 5 € 1 200 €,
zavisno od toga Sta Vas obavezuju da kupite prilikom uclanjenja: radni materijal (kataloge,
cenovnike, info-materijal, kasete, karticu sa potrosacko-distributerskim brojem i sli¢no), ili paket
proizvoda (nekoliko proizvoda ili uzoraka), ili oboje. Cinjenica je da zapo¢injanje svakog drugog
preduzetniStva i pokretanje privatne firme kosta mnogo viSe, jer je potrebno ulagati u kancelarije,
magacine, odgovarajuu opremu, osoblje itd. Naravno, potrebno je i odredeno predznanje iz te
oblasti ili odgovaraju¢i stepen strucnosti. Pored toga, uvek postoji 1 poslovni rizik, odnosno
mogucénost da Vam posao krene loSe, da propadne i1 izgubite pocetni kapital koji ste ulozili. U
mreznom marketingu nema takvog rizika.
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Novac koji se daje za uclanjenje je, u stvari, bacen novac.

4+ U vecini kompanija tim novcem neSto 1 placate: kataloge, cenovnike, karticu sa VaSim
potrosacko-distributerskim brojem, pretplatu na Casopis-informator kompanije, paket proizvoda
itd. (postoje velike razlike od kompanije do kompanije). Ne mozZete ocekivati da sve to dobijete
besplatno, a da pri tom nemate nikakvu obavezu prema kompaniji. Svakome se isplati u¢lanjenje
bar zbog kupovine proizvoda za sebe, svoju porodicu i najblize prijatelje. UStedom pri tim
kupovinama i eventualnom prodajom nekoliko proizvoda, taj novac se moze brzo vratiti, a sve
ostalo je Cista zarada. Ljudi ¢esto potroSe mnogo visSe na neke nebitne stvari, a ako uc¢lanjenje na
pravi nacin iskoristite, ono Vam mozZe biti ulaznica u svet imu¢nih. Tada ono ne moZze biti skupo 1
vredi potruditi se.

Kakve su moje obaveze prema sponzoru i prema kompaniji ako se uclanim?

4+ Apsolutno nikakve. Vi u¢lanjenjem postajete registrovani povlaséeni potroSac-distributer, ¢ime
sticete mogucnost da kupujete, ako Zelite 1 kada Zelite, po povlas¢enim cenama. Obavezu 1
odgovornost imate jedino prema onima koje sami u¢lanite (Vasim saradnicima), da im pomognete
kao sponzor (mentor, savetnik) jer oni Vam mogu doneti i indirektnu zaradu (poglavlje I). Dok oni
ne uspeju da dodu do veceg nivoa indirektne zarade, sigurno neéete ni Vi. Napomena: Postoje i
kompanije ¢iji distributeri-saradnici imaju obavezu da redovno prave odredeni promet.

Da li se isplati kupovati i dodatni materijal (knjige, ka- sete...) ili je dovoljno ono 5to se dobije od
kompanije?

4+ U materijalu koji daju kompanije nalaze se uglavnom neke osnovne informacije, a ¢esto nista o
mreznom marketingu, i to je, po pravilu, nedovoljno. Kompanije u prvi plan stavljaju proizvode ili
usluge koje nude. Ako Zelite ozbiljnije da se bavite ovim poslom, neophodno je nabaviti i dodatni
materijal. Novac potrosen u tu svrhu visestruko se vraca. Imacete vise znanja o nacinu poslovanja
u mreznom marketingu, pa ¢e i Vas uspeh biti i veéi i mnogo brzi. Svaka knjiga i drugi materijal o
mreznom marketingu bi¢e Vam sigurno od velike koristi. Vasi sponzori ¢e Vas rado uputiti na
literaturu i sve ostalo §to Vam moze pomoci da prosirite svoje znanje i lakSe postignete uspeh u
poslu.

Odakle kompanije izdvajaju novac kojim nagraduju trud saradnika?

4+ 0Od dela novca koji bi se trosio pri klasi¢nom nacéinu prodaje (pogledajte UVODNE
NAPOMENE). Indirektne zarade se isplac¢uju na kraju svakog obracunskog perioda (najcesce je to
kraj meseca) i deo su realnog novca koji su potrosili distributeri-saradnici za kupovinu proizvoda
(poglavlje I). Od ukupnog priliva novca kompanija zadrzava svoj deo po 0Snovu vrednosti
proizvoda, a preostali deo vraca saradnicima prema ucinku u ostvarenom prometu. Znaci, potrosi
se novac za kupovinu proizvoda, svako od tog novca dobije svoj deo i u naredni obrac¢unski period
se ide iz pocetka. Vasa mreZza se postepeno razvija, kompanija dobija vec¢i broj registrovanih
potrosaca-distributera 1 samim tim povecava promet. Va§ ucinak (zasluga) u tome raste i Vasa
indirektna zarada se povecéava.
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To veé svi rade- teSko je naci saradnike.

4 Ako stvarno svi rade, onda je to nesto vredno paznje. Inace ne bi svi radili. Ako je tako, onda je
potrebno da i Vi $to pre po¢nete. A kada su Vas kum i1 komsija zapoceli? Jesu li kolege sa posla
pocele pre ili posle njih? Znate li nekoga ko je postigao veliki uspeh u ovom poslu? (Sacekajte
odgovore!) Tacno je, mozda, da je mnogo ljudi ponesto ¢ulo o sistemu ili proizvodima, ¢esto Su to
pogresne informacije (kako treba da se rastrce 1 prodaju §to vise i slicno), ali to nikako ne znaci da
"to ve¢ svi rade".

Mislim da niko necée da se uclani i to da radli.

4 Praksa to demantuje, jer bi kompanija morala da stavi katanac na vrata. ZaSto mislite da niko
nece da se uclani ako su proizvodi kvalitetni, vredni svoje cene 1 potrebni svakoj porodici, a za
relativno mali iznos ¢lanarine mogu se kupovati po povlas¢enim cenama, pa joS uz moguénost da
se neSto 1 zaradi? Kompanija koja nudi kvalitet 1 povoljnu cenu sigurno ¢e proSiriti svoj posao, sa
Vama ili bez Vas. Vasa je odluka jedino da li ¢ete biti deo tog poduhvata ili ne.

Kakav je kvalitet proizvoda koji se plasiraju na ovaj nacin?

4 Na proizvodima visokog kvaliteta se i temelji mrezni marketing. Kako ¢ete inace preporuciti
svom prijatelju da novim proizvodom zameni onaj koji je ranije koristio, ako taj proizvod nije u
stanju da se nametne svojim kvalitetom i ako Vi sami niste zadovoljni njime? Mrezni marketing se
zasniva na Cinjenici da je najbolja reklama ona koja dolazi iz neposrednih kontakata sa ljudima
koji su zadovoljni odredenom robom ili uslugom. Zato je proizvode loSeg kvaliteta tesko plasirati
ovim sistemom prodaje. Firme koje to pokuSaju najéeS€e vrlo brzo odustanu ili propadnu.
Proizvodi loseg kvaliteta mogu se zato prodati klasicnom trgovinom, uz dobru reklamu i bez
mogucénosti vracanja. Za reklamu se moze reci da je to nauka kojom se ljudska inteligencija stavlja
u pritvor, dovoljno dug da bi se od nje izvukao novac (Steven Likock).

Ako me ukljuci prijatelj, znaci li to da mi je on Sef?

4 U mreznom marketingu nema podredenih i nadredenih, Sef ne postoji, nema hijerarhije. Radite
koliko mozete, kad mozete, onako kako smatrate da je najbolje. Zajednicki interes je ono Sto spaja
Vas i Vaseg sponzora (metntora, savetnika). On je tu da Vam, zajedno sa visim sponzorima, u
svakom trenutku pomogne, naravno, ako zatrazite pomo¢. Oni ¢e Vas pouciti kako treba raditi da
bi Vam taj rad doneo i rezultate.

Znaci, sponzor me vrbuje da kao saradnik radim za njega?

4 Ne. Mrezni marketing je takav sistem u kome svako radi za sebe. Sponzor (mentor, savetnik)
zeli da Vas sponzoriSe, odnosno da Vam pomogne 1 uloZi svoje vreme, energiju i znanje da biste
Vi postali uspesni. Tako gledaju¢i, mozemo reci da on radi za Vas! To je kao kod ¢uvenog pitanja:
Da li je starija kokoska ili jaje? Jer ako Vam sponzor ne pomaze, onda su Vam Sanse da uspete
mnogo manje. Zato je potrebno da radite zajedno (timski), jer su vam interesi zajednicki. U
obostranom je interesu da Vi postignete $to veci uspeh u poslu. Da je u pitanju vrbovanje, to bi
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znacilo da Vi ve¢ odli¢no poznajete mrezni marketing i postupak rada znate §ta 1 kako bi trebalo
da radite, pa on ne bi morao mnogo da Vam pomaze. Znali biste i to da ne radite za svog sponzora
nego za sebe, ali 1 da imate zajednicki interes - da Vi postignete najviSe §to moZete (pogledajte

poglavlje I).
Sta moj sponzor dobija ako se uclanim?

4 Ako je u pitanju kompanija koja nudi robu, tada samim uclanjenjem sponzor dobija samo
sponzorske obaveze prema Vama. Korist ima jedino ako kupujete nesto, odnosno pravite neki
promet 1/ili pocnete da gradite svoju mreZzu saradnika i1 potrosaca, a to ve¢ znaci da od uclanjenja 1
Vi imate neku korist.

To znadi da sponzor ipak zaraduje na prometu svojih saradnika?

4+ Ovde se ¢esto namecu dva osnovna pitanja na koja bi trebalo dati odgovore:

1) Dali je to logi¢no?
- Veoma! Sponzor je kompaniji napravio veliki posao. Jednostavno receno, otvorio im je "nove
prodavnice”. Upoznao je druge sa kvalitetom proizvoda i ponudom kompanije i uputio ih je na nju.
Znaci da joj je napravio besplatnu reklamu. Bez ikakvog ulaganja kompanije angazovao je ljude,
prosirio joj potrosacko-distributersku mrezu, a samim tim i promet. To je za kompaniju najvaznije,
to veoma ceni i nagraduje licno njega.

2) Da li je to pravedno?
- Jeste. Sponzor je uloZio svoje vreme, energiju 1 znanje da angazuje saradnike 1 prenese im sve
ono §to zna o ovom poslu. Zatim, pruzao im je svoje sponzorske usluge i pomagao im u
sponzorisanju, pa je prirodno i da ocekuje neku zaradu, nagradu za taj trud. Uz to, svaki od
njegovih saradnika ima moguénost da zaradi isto ili viSe od njega.

Mogu li da zamenim sponzora ako njime nisam zadovoljan?

4 Zamislite situaciju kad bi svi poceli da menjaju sponzore ¢im im neSto zasmeta. Nastala bi
prava zbrka. Kompanije takve stvari definiSu pravilnikom poslovanja. Obi¢no zabranjuju ponovno
ukljuc¢enje u mrezu dok ne prode odredeni vremenski period od trenutka prekida ¢lanstva (najcesce
Sest meseci), a za to vreme mozete izgubiti mrezu koju ste izgradili. Ne isplati se ponovo kretati od
pocetka. O takvim situacijama odlucuju posebne komisije i uprava kompanije. Mogu i da ukinu
¢lanstvo onom ¢lanu koji povredi pravilnik poslovanja. Bolje je prvo pokusSati sa nekim drugim
reSenjem u sponzorskoj liniji uvek mozZete na¢i nekog od visih sponzora koji ¢e Vam pomo¢i da
prevazidete i resite nastale probleme.

Sta se deSava ako moj sponzor odustane od posla ili bude sprecen da mi pomaze?

4+ Ako sponzor odustane od posla, Vi automatski postajete direktan saradnik prvog viseg
sponzora. U drugom slu¢aju mozete se obratiti njegovom prvom sponzoru.
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Mogu li da uclanjujem saradnike drugih distributera?

4+ Ako nisu u pitanju ¢lanovi iste kompanije onda je odgovor DA, ali razmislite o definiciji
vrbovanja (poglavlje I). Medutim, ako su u pitanju ¢lanovi iste kompanije onda to po pravilu, nije
dozvoljeno. Kompanija Vam zbog toga moze ukinuti ¢lanstvo. Razlozi su navedeni u odgovoru na
prethodno pitanje, ali i to je izvodljivo ako se steknu zahtevani uslovi po pravilniku poslovanja
kompanije. Pri tom ne zaboravite da postoje i odredene moralne norme u ovom poslu. Neko je
ulozio svoje vreme 1 rad u te ljude. To nije samo neeticki, nego je 1 nepoSteno. Postoji izreka: Ono
Sto ide ukrug, to se i vraca. Ako pokusate da atakujete na tudu mrezu, da biste popunili sopstvenu,
mozete biti viSestruki gubitnik. Kao prvo, ste¢i Cete neprijatelje, a neprijatelji mogu da Vam
uzvrate 1 napadnu Vas kada to najmanje oc¢ekujete, ili kada to najmanje sebi mozete da dozvolite.
Drugo, preoteti ljudi mogu se pokazati kao nepouzdani jer u Vas neée imati onoliko poverenja
koliko su imali u osobu koja ih je prva sponzorisala. Trece, Vi stavljate na kocku dve stvari:
unisti¢ete svoj ugled, a takode morate ra¢unati i na moguénost tuzbe putem suda (Don & Nancy
Failla). Razmislite da li Vam je sve to potrebno, ako ve¢ ima toliki broj ljudi koji su svuda oko
Vas 1 koje moZzete sponzorisati. Ne zaboravite da se ovaj posao, po pravilu, gradi uz druZenje sa
prijateljima 1 treba da bude pravo zadovoljstvo. Nemojte ga pretvoriti u no¢nu moru.

Ja zaista NEMAM SLOBODNOG VREMENA za to, iako mreZni marketing kao zamisao lepo
zvudi, ili: Dok sve naucim i izgradim mreZu od koje éu imati neku korist, treba da prode mnogo
godina...

4 Mrezni marketing je 1 zamiSljen kao dodatni posao. Mnogi pomisle da nemaju za to dovoljno
vremena. Ali, razmislite i kaZite iskreno: Sta radite obi¢no uveée? Gledate TV? Igrate tetris, karte,
bilijar? Tako Vam prolazi vreme iz dana u dan i nista vazno se ne dogada... Vecina ljudi raspolaze
sa nekoliko sati slobodnog vremena, obi¢no sa 3 do 5 sati dnevno. Pitanje je samo kako ga ko
koristi. Ako 1 nemate vremena za vise, za 4 meseca mozete da pronadete bar 5 osoba koje imaju
vise vremena od Vas i koje ¢e biti zainteresovane za proizvode i poslovnu mogucnost.
Posmatrajmo primer koji pokazuje da to moze biti i dosta brzo i bez mnogo utrosenog slobodnog
vremena:

I meseca, dok ste joS puni elana, ukljucite dva saradnika

Il meseca samo jednog,

Il meseca samo jednog

IV meseca samo jednog.

Recimo da posle ¢etvrtog meseca nikad vise ne ukljucite nijednog saradnika, ali da naucite svoje
saradnike da 1 oni urade bar koliko i Vi. Morate priznati da je ovakav tempo (samo jedno
ukljucenje mesecno) zaista lagan 1 da ne zahteva previSe vremena. A evo kako bi Vam rasla mreza
ako saradnici slede bar Vas primer:

| mesec = 2 saradnika;

Il mesec = 7 saradnika,;

Il mesec = 20 saradnika;

IV mesec 54 saradnika...

X1l mesec = 112.593 saradnika.
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Ako u XII mesecu svako od njih kupi samo po jedan, i to jeftiniji proizvod, mozete imati
indirektnu zaradu 1 nekoliko desetina hiljada eura (€) samo u tom mesecu! Neko nece tog meseca
kupiti nista, ali neko ¢e kupiti viSe proizvoda ili jedan skup proizvod. Moguénosti su ogromne i
matematicki posmatrano, sve idealno funkcioniSe. Ali, poSto u zivotu nista nije idealno, recimo da
odbacite ¢ak i1 "grupicu" od 112.000 ¢lanova, pa da za godinu dana dobijete “samo™ onaj "sitan
broj" od 593 saradnika. Mozete i tada biti vrlo zadovoljni jer i to je veliki uspeh za jednu godinu.
Vasa indirektna zarada moZze da bude ¢ak nekoliko hiljada eura (€) mese¢no. Da li mislite da se
¢ak 1 za taj novac posle samo godinu dana ne isplati da odvojite malo slobodnog vremena?

Sta mislite o indirektnoj zaradi posle nekoliko godina rada? Dok sam odrzavao seminare, Sirom
SAD i Kanade, svakom od prisutnih sam postavljao pitanje: Da li poznajete takvo cetvorogodisnje
visokoskolsko obrazovanje nakon cijeg zavrsetka mozZete da se povucete sa vise od 50.000 $
godisnjeg prihoda?... Za 6 meseci u mreznom marketingu mozete da naucite sve Sto Vam je
potrebno da biste se povukli posle jedne do tri godine... Ako pitate lekara, advokata ili
stomatologa, koliko dugo su u svom poslu sigurno ce kao datum navesti zavrsetak Skolovanja, a ne
vreme koje su proveli na studijama. Kada pitate nekoga u mreznom marketingu, od kada je u
poslu, navesée Vam dan kada je potpisao formulare o pristupu. Nemojte zaboraviti, Vi ste u
mreznom marketingu od onog momenta kada budete tacno znali sta radite! (Don Failla).

Ako svi uklju¢ujemo nove ljude, jednog trenutka je neminovno ZASICENJE.

4 Tacno je da tako izgleda na prvi pogled. U praksi se to jos$ nije desilo nijednoj kompaniji na
svetu, iako je bas$ to njihova najveca zelja. Za Veliku Britaniju, u kojoj postoji veliki broj
kompanija sa dugogodi$njim iskustvom u mreZznom marketingu, Peter Clothier u svojoj knjizi
Multi-Level Marketing kaze da je broj novouclanjenih aktivnih distributera u prose¢noj kompaniji
koja proizvode plasira kroz mrezni marketing mnogo manji od 10.000 godisnje, a broj
novorodencadi u Velikoj Britaniji je oko 800.000 godis$nje. 80% ljudi i dalje nikad nije ¢ulo za
mrezni marketing. 10% je poneSto culo 1 misli da zna o ¢emu se radi, ali u suStini ne zna, a samo
10% zaista i zna o ¢emu se radi. U Americi, kod mnogih kompanija koje decenijama rade
sistemom mreznog marketinga, pokazalo se da je to neprekidan proces. Na seminarima se mogu
¢uti ljudi koji su sa nekom od kompanija poceli da rade pre godinu, dve, tri ili pet i zaradili su
MNogo novca, a kompanija kroz sistem mreZznog marketinga u toj drzavi funkcioniSe nekoliko
decenija! Praksa je u stanju da srusi mnoge teorije. Razlozi za to tema su za jednu ozbiljniju i
dublju analizu.

Ako jednog dana, ipak, svi budu uclanjeni, mreZa ¢e propasti jer ne postoji nikakay interes onih
poslednjih da se uclane?

4 Cak i poslednji ¢ovek koji nije u¢lanjen ima koristi ako se uélani jer time dobija moguénost da

po povlas¢enim cenama nabavlja proizvode koji su mu potrebni i time ustedi, odnosno opet zaradi.
Znaci, postojace promet, pa mreza koju ste izgradili ne moZe ni da propadne.
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Sta se desava ako niko od mojih saradnika ne bude hteo da kupuje proizvode?

4 Praksa 1 to demantuje jer 1 u tom slucaju bi kompanija morala da stavi katanac na vrata! Prvo,
postoji izreka da "svaka roba ima svog kupca". Drugo, da kompanija prodaje trule banane,
pokvarena jaja 1 bajat hleb, onda to ne bi radila kroz mrezni marketing. I tre¢e, da proizvodi nisu
kvalitetni 1 potrebni svakoj porodici, onda bi ih prodavali klasi¢cnom trgovinom. Kompanija zna da
je mrezni marketing najprogresivniji nacin prodaje za kvalitetne proizvode i da ¢e tako postepeno
do¢i do mnogo veceg trzista 1 prometa. Ljudi se lako naviknu na kvalitet po povoljnoj ceni.

Da li smo moZda veé zakasnili? Trebalo je pre da po¢nemo.

4+ Na prvi pogled, onaj ko pre po¢ne, pre uspeva. U praksi, samo onaj ko hoée ozbiljno da se
potrudi, pridrzava se postupka rada, pa tome nauci i svoje saradnike bar do tre¢e dubine, pre ¢e
uspeti u ovom poslu. Onaj ko je pre po¢eo imao je VISE VREMENA, ali ne mora da znadi da je
znao da ga iskoristi, §to se u praksi veoma Cesto 1 deSava!

Moj prijatelj je radio u organizaciji prodaje kroz mreZni marketing, prodavao je nesto malo, pa
odustao. KaZe da taj posao ne valja.

4+ To je isto kao kada bi neko rekao da fudbal ne valja kao sport zato $to on nije postao uspeSan
fudbaler ili zato §to je odabrao niZerazredni fudbalski klub. Va§ prijatelj se oc¢igledno nije
pridrzavao navedenog postupka rada ili nije ni znao kako treba raditi, jer je krenuo sa preprodajom
1 nije gradio mrezu saradnika. MoZda je odabrao i kompaniju koja je bila osudena na neuspeh zbog
nekvalitetnih proizvoda ili loSih uslova.

Poznajem jedva 20 osoba. Kako onda da pronadem saradnike?

4+ Ne misli se samo na bliske osobe. Bar jos§ toliko poznanika Cete se setiti sa poslednja tri
rodendana Vasih prijatelja ili njihove dece. A Sta je sa komSijama, kolegama sa posla, fakulteta,
sportskih terena... Koliko brojeva telefona ¢uvate u imeniku? To je ve¢ dovoljno da pronadete 3 do
5 saradnika (pogledajte korak 1). Sistem mreznog marketinga je za mnoge veliki izazov ako ga
pravilno razumeju.

Ne umem da prodajem.

4 QOdli¢no! Dobri trgovci Cesto nemaju neke Sanse za veéi uspeh, ba$ zato Sto sav posao U
mreZznom marketingu posmatraju samo kao klasi¢énu prodaju. Vecina uspeSnih u mreznom
marketingu nema trgovackog iskustva. Prodaja nije potrebna da bi se napravio dobar posao.
Mnogo je unosnije graditi mrezu, i veéi uspeh mozete posti¢i ako ne prodajete. Mnogi propadnu
upravo zato Sto pokuSavaju da izgrade posao dajuci prednost preprodaji.

Imam ideju! Uclaniéu samo trgovce, a ja ¢u da sednem i da uZivam!

4+ Upravo ste izmislili toplu vodu! Posto vecina ljudi (preko 90%) ¢im se uklju¢i u mrezu prvo
trazi trgovce 1 trgovacke tipove, trgovcei Cesto prvi 1 saznaju za svaki kvalitetan proizvod koji se
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moze nekome prodati. Ali ako ne uspete da ih pronadete, paséete u depresiju i odustacete od
svega. Apsurdno zvuci, ali upravo oni imaju najmanju Sansu za uspeh u ovom poslu, ako se
posmatra dugorocno, jer Cesto ne uspevaju da prodru u sustinu poslovne mogucénosti kroz sistem
mreznog marketinga (pogledajte korak I).

Znaci da ne bi trebalo da uélanjujem trgovce (trgovacke tipove ljudi)?

4+ Naprotiv, jer trgovci su poznati kao izuzetno preduzimljivi ljudi! Ako uspete da im objasnite
da osnovni cilj nije preprodaja, oni mogu da Vam naprave odlican posao. Ali, ¢ak i ako u tome ne
uspete, svakako ¢ete i od njihovog prometa imati neku korist.

Ovde je ipak trgovina, odnosno prodaja u pitanju.

4 Jeste. | svaki drugi posao na svetu moze se tako posmatrati. Svako se izdrzava time sto nekome
nesto prodaje. (Robert Luis Stevenson).

Meni nista nije potrebno od ponude kompanije, ali ¢u rado da zaradim Sireéi mreZu potroSaca
medu svojim poznanicima.

4 Malo je verovatno da Vam bas niSta nije potrebno. Ako ste i li¢no isprobali nekoliko
proizvoda, uverili se u njihov kvalitet i ako imate dobro iskustvo, ste¢i Cete sigurnost i bicete
ubedljivi kada preporucite svojim poznanicima da koriste proizvode i postanu registrovani
povlasceni potrosaci. Mrezni marketing se zasniva na ¢injenici da je najbolja reklama zadovoljni
korisnik proizvoda. Sto je Vase odusevijenje proizvodima, koje Zelite da podelite sa drugim
ljudima vece, tim lakse im pricate o njima. Ako ste Vi zadovoljan korisnik, vidi se Vase
odusevljenje. Razmislite o ovom metodu. AKO pogledate neki film, ili procitate neku knjigu koja
Vam se jako dopala, jedva cekate da moZete o tome da pricate sa prijateljima i porodicom (Don &
Nancy Failla).

Koliki je limit moje zarade u mreznom marketingu i po sle koliko vremena rada?

4+ Limita jednostavno NEMA! Svako moze pronaéi nivo zarade kojim ¢e biti zadovoljan. Ako ste
zadovoljni pristojnim dodatnim mesecnim prihodom, onda za to moze biti dovoljna samo prodaja
proizvoda. Medutim, baveéi se isklju¢ivo trgovinom nikada necete sti¢i do velikih zarada. Ako
akcenat bacite na gradnju mreze, a ne na preprodaju, u pocetku ¢ete najvise raditi, a najmanje ¢e
Vam se vracati. Prvih mesec-dva ¢ak Cete 1 stagnirati, a mozda i do Sest meseci necete imati neku
znacajnu zaradu. Medutim, kasnije ¢e Vam indirektna zarada postepeno rasti. Neko dostigne isti
nivo zarade za tri meseca, kao neko za tri ili vie godina. Tu nema pravila. Srazmerni kvalitetu
Vaseg rada su i brzina 1 koli¢ina novca kojim ¢e poceti da Vam se vraca ulozZeni trud. U mreznom
marketingu najuspesniji ljudi zaista veoma dobro za raduju. Sestocifreni ($, €) godisnji prihod nije
neuobicajen (Don & Nancy Failla). Samo od Vas zavisi da li ¢ete, i koliko, tu mogucnost
iskoristiti.
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Prvo éu prodavati proizvode da bih nesto zaradio, a kasnije ¢u tim ljudima ponuditi uclanjenje.

4+ Kako cete posle toga objasniti tim istim ljudima da cilj nije preprodaja. Mozda ¢e im u
meduvremenu neko drugi ponuditi uclanjenje ako to odmah ne ucinite Vi. Pored toga moZete
izgubiti prijatelje zato Sto ste im precutali moguénost uclanjenja.

Da li ba§ svima moram da ponudim uclanjenje? Zelim nesto da zaradim i prodajom.

4 To je Vase pravo. Medutim, morate znati da tako samo trenutno dobijate. Time ne gubite samo
kupca kao moguceg saradnika, ve¢ i1 sve njegove poznanike 1 prijatelje, prijatelje njegovih
prijatelja itd., koje Vi uopste i ne poznajete. Obavezno treba ponuditi u¢lanjenje u mrezu jer uvek
¢e biti ljudi koji ¢e to odbiti, a istovremeno biti zainteresovani za koriséenje proizvoda. Prodaja se
javlja kao prirodna posledica.

Ako uclanim prijatelja, onda ¢e mi on biti konkurencija kod nasih zajednickih prijatelja.

4 Saradnici nikako ne mogu biti konkurencija sponzoru jer je njegov osnovni cilj razvoj mreze.
Najveci uspeh postici Cete bas ako saradniku pomognete da uclani vase zajednicke prijatelje. Ko to
ne moZe da razume, nije razumeo S$ta je mrezni marketing.

Prvo moram dobro da razmislim kome bih mogao da prodam proizvode.

4 Ako ovaj posao svedete na razmisSljanje kome cete Sta da preprodate, znajte odmah da Cete
tesko zaraditi veliki novac. Tako jo$ niko nije postigao neki veci uspeh.

Ovde je bitno IMATI SRECU i naleteti na dobre saradnike.

4 Naravno, kao $to je bitno imati sre¢u prilikom prelaska ulice i NE naleteti na kamion. Tako
posmatrano, covek bi morao dobro da razmisli 1 pre nego Sto donese odluku da ustane 1z kreveta.

Poznajem ljude koji bi kupili proizvode, ali oni sigurno nece da se uclane i da prosire mrezu.

4 To nije logi¢no. Zasto se ne bi uclanili ako znaju da tada mogu proizvode kupovati po
povlas¢enim cenama 1 tako uStedeti? Zatim, zaSto oni isto to ne bi preporucili 1 svojim prijateljima
I poznanicima ako budu zadovoljni proizvodima koje su koristili?

Najbolje je ukljucliti se u sve kompanije koje posluju kroz mreZni marketing posto je sve na isti
kalup.

4+ Onda najverovatnije necete uspeti ni u jednoj. Praksa je pokazala da je najbolje odluciti se za
jednu kompaniju jer tada Vam je najveca Sansa za uspeh. Trgovacki tipovi ljudi su obi¢no
ukljuceni u viSe sistema, bar u 4 do 6, pokusavaju sve da ih proguraju i, na kraju, obi¢no ne urade
nista. Tako je nemoguce raditi kvalitetno u mreznom marketingu. Da ne govorimo o tome da
dolazi do rasturanja bodova ako je re¢ o proizvodima iste namene. Umesto da se od jedne
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kompanije dobije velika indirektna zarada, od vise kompanija dobija se mala indirektna zarada, §to
je sve ukupno znatno manje. Ko god je probao da radi istovremeno u nekoliko sistema mreznog
marketinga, odnosno sa viSe kompanija, nije napravio veliki posao ni sa jednom.

Ako se na mom stalnom poslu sazna da jos nesto radim, pa jos ¢uje i moj Sef, dobiécu OTKAZ!

4 Pa onda nemojte da Cekate da se "sazna", nego im odmah recite da ste se uclanili i da ste sada
registrovani povlasceni potrosa¢ proizvoda. To je isto kao da ste se uclanili u neku zadrugu da
biste godinu dana po povlas¢enim cenama kupovali mleko i mle¢ne proizvode. Zar biste zbog toga
dobili otkaz na poslu? Sa kompanijom ciji ste €lan u sistemu mreZnog marketnga ne zasnivate
radni odnos, pa Samim tim nema ni obaveza koje iz toga proisti¢u. Jedina razlika u odnosu na
zadrugu je u tome S$to je kompanija spremna da Vas 1 nagradi preko indirektne zarade
(drugostepene zarade, provizije, dodatnog popusta, premije, nagrade), ako Vi i druge uputite na
nju i njene proizvode. Zato ponudite odmah tu moguénost prvo Sefu, a i Sefu Sefa. Mozda su
proizvodi potrebni bas njemu ili nekome iz njegove porodice. Uostalom, Vasa moralna obaveza je
da ponudite svakome mogucnost da po povlas¢enim cenama dode do proizvoda. Naglasite da on
moze to isto da ponudi svojim prijateljima. Zatim, recite kako postoji mogucnost i da zaradujete
od toga posle izvesnog vremena. Objasnite da Vam niko niSta ne placa, ali da mozete da ustedite,
jer jeftinije, po povlasé¢enim cenama, kupujete ono Sto Vam je potrebno za porodicu, a to nije
nikakav greh za koji ne bi smelo "da se sazna". Pozovite Sefove i kolege sa posla u svoj stan, gde
¢e im neko od visih sponzora detaljno ispricati o ¢emu se radi, ili ih pozovite na javnu promaociju.
Kada sve lepo objasnite, mozda ¢e Sef 1 odbiti mogucénost da se uclani, ali ¢e znati 1 razumeti o
¢emu se radi, pa ¢ete bar mo¢i na miru da se time bavite, 1 Vi 1 kolege s posla. Ako Vama 1
ostalima taj trud pocne da donosi 1 neku znacajniju zaradu, verovatno je da Ce se 1 Sef predomisliti.
Sigurno nece zaboraviti da ste to prvo njemu ponudili.

Da li moZe doci do nesuglasica izmedu ¢lanova grupe pri podeli indirektne zarade, | kako mogu
biti potpuno siguran da sam od kompanije dobio celu sumu koja mi pripada?

4 Nesuglasice pri podeli zarade potpuno su isklju¢ene. Kompanija u racunarskom sistemu ima
evidentirane sve saradnike i automatski vrs$i obrac¢un indirektne zarade za svakog pojedina¢no. Taj
obracun dobijate zajedno sa indirektnom zaradom. Posebno se evidentira Vas promet, a posebno
promet Vasih saradnika. Na kraju svakog obra¢unskog perioda (najcesce je to kraj meseca)
moguce je dobiti 1 sponzorsku (saradnicku, mreznu) listu sa kompletnim podacima iz koje se moze
videti kako napreduje svaki saradnik i grupa, dubina do koje je ko stigao, nivo zarade, broj bodova
1 sve ostalo Sto moZe da Vas zanima. Dalje, na svakom racunu trebalo bi da stoji ime 1 potroSacko-
distributerski broj saradnika, potrosacko-distributerski broj sponzora, datum ra¢una, broj li¢nih
bodova od te kupovine, broj licnih bodova ostvarenith ukupno u teku¢em obracunskom periodu 1
broj ukupnih bodova ostvarenih zajedno sa svim saradnicima u teku¢em obratunskom periodu.
Svakoj ozbiljnoj kompaniji od Zivotne je vaznosti da svako dobije sumu koju je zaradio jer zna da
je zadovoljan distributer-saradnik klju¢ njenog uspeha.
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Koliko je velika administrativna sluZba koja vrsi praéenje prometa i obradu svih potrebnih
podataka?

4 Administrativna sluzba za te potrebe je izuzetno mala. Moze biti samo nekoliko osoba u celoj
sluzbi jer se kompletno pra¢enje prometa, kontrola raspodele dobiti i obrada ostalih podataka vrsi
pomocu jednostavnih kompjuterskin programa. U bazi podataka je svaki registrovani potrosac
evidentiran sa dva podatka: svojim potroSacko-distributerskim (saradni¢kim, ¢lanskim) brojem i
potroSacko-distributerskim brojem svog sponzora (mentora, savetnika). Tako kompjuterski
program vrlo lako uspostavlja vezu izmedu visih sponzora i njihovih saradnika iz donjih linija.

Sta je najvaznije postici pri radu sa saradnicima?

4+ Da uspete da ih motiviSete za gradnju potroSacko-distributerske mreze, da steknete njihovo
poverenje, i svojim stavom i zalaganjem pokazete da Vam cilj nije bio samo da ih uclanite, nego
da ste uvek spremni i da im maksimalno pomognete da izgrade svoj posao, da steknu sigurnost pri
saradnji s Vama. Ove stvari nemojte zaboraviti u radu sa saradnicima. Ne dozvolite da budu

prepusteni sebi 1 svojoj snalazljivosti.
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