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O avtorju:

Tomu Schreiterju (Velikemu Alu) v prvem letu ukvarjanja z
mreznim marketingom ni uspelo zasluziti niti dolarja. Pozneje pa
je v svojo skupino, ki ji sedaj lahko recemo organizacija, vkljucil
preko 100.000 zastopnikov. Od tod tudi njegov nadimek Veliki Al.

Tom “Veliki Al” Schreiter je priljubljen govornik na mrezno-
marketinskih predstavitvah. Poslusalci s predavanj vedno odhajajo
prepricani v svoj uspeh. To Se najbolje povedo njihovi komentarji:
“Ce je uspelo njemu, potem lahko uspe vsak.”

Novice o njegovih predavanjih so se kmalu razsirile po vseh
mestih in kmalu so ga povsod hoteli poslusati. Zastopniki so ga
prosili: “Prosimo, predavajte nasim skupinam.” Na vse pozive se
ni mogel odzvati, zato je svoje znanje zbral v knjigi, ki jo pravkar
prebirate.

Knjiga je zbirka kratkih lekcij, za katere je znacilen Tomov
edinstven, jedrnat in k bistvu usmerjen slog. Z nekaj besedami ali
primeri pove prave odgovore za delo v mreznem marketingu. V
knjigi boste nasli enak humor, jasnost in neposrednost, kot jih
Tom predstavlja na svojih predavanjih v ZDA in drugod po svetu.
Zato sedite in se pripravite na napeto ter zanimivo branje.

5 $ 27.8.09, 15:45

*



| NN TT] » [N 171

‘ turbo_01.p65

VSEBINA

Zivljenje v mreznem marketingu je skoraj popolno ...
Os1redotOoCite S€ NA POSE .o
Kako pridobiti vse, Ki jih ZElite? ...
NICEINA LEOTTA vttt
Pretiravanje SPONZOTJEV ...
Pogled iz drugega zornega Kota ...
Cilji morajo biti natancno doloCeNi ...
Izbiranje vOdij SKUPIN ..o
Nabiranje denarja s pristopnimi izjavami ...
Kako vpisati tezZavne Stranke? ...
Spremljanje novih ZastoPNIKOV ...
Resnicen Problem ...
Zakljucek za milijon dOLAJeV ...
GraditeV ZAUPANGA oo
Igra: toCKovanje PreZeNtaACHE ...t
DENAL J€ 1€ OVITA oo

4228 4 0 LGS 0 12 N

6 $ 27.8.09, 15:45

16

41



| NN TT] - [N 171

‘ turbo_01.p65

MreznomarketinSki ZaSVOJENCT ..o
Kaj je narobe z vaso poslovno priloZnostjo? ...
Kaj S€ DOIj 1ZPlaACA? ..ottt
Test za VOAJE SKUPIN v
Zakaj nekateri ne postanejo zastopniki? ...
Zakaj in kako naj pisemo OKroZnice? ...
Dodaten denar lahko pomeni zelo veliKO ...
TALENE NI NUJEI s
Zagnanost velja ved KOt StUAL] ..
Se vec¢ nevarnosti pretiranega Studija ...
A ) N 0T

RESTAVIACIIA oottt sttt

7 $ 27.8.09, 15:45

79

82

89

95



| NN TT] - [N 171

‘ turbo_01.p65

Turbo mrezni marketing

lgra: tockovanje prezentacije

Vecina iger je zabavnih. S to lahko obogatite.

Potrebovali boste svin¢nik in nekaj dobre volje. Potrebni pa
bodo tudi vasi posteni odgovori. Zatem pa lahko primerjate tisto,
kar si morebitni zastopniki Zelijo, s tistim, kar jim ponujate.

Profesionalna prodaja pomeni ponuditi tisto, kar si stranke
zelijo. Zato je potrebno prezentacijo gledati skozi o¢i morebitnega
zastopnika.

Obsezna raziskava med potencialnimi zastopniki v mreznem
marketingu je pokazala, kaj si oni Zelijo na prezentaciji. Predstav-
lienih je bilo deset kriterijev, ki so jih kandidati morali razvrstiti
glede na njihovo pomembnost.

Sedaj imate moznost, da skocite v kozo potencialnega zasto-
pnika. Prosimo vas, da ocenite naslednje kriterije, ki se vam zdijo
pomembni pri vstopu v mreznomarketinsko podjetje. Oceno ena
postavite pri tistem, ki se vam zdi najbolj pomemben, oceno dve
pri drugem najpomembnejSem kriteriju itd., do deset. Potem, ko
ste ocenili kriterije glede na njihovo pomembnost, od 1 do 10,
obrnite stran in poglejte, kako so jih ocenili potencialni zastopniki.
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Test izpolnite do konca, preden obrnete stran. Z morebitno
goljufijo se avtomati¢no kvalificirate v ozji izbor za nagrado Morala
ni moja vrlina.

Igra desetih kriterijev:
propagandni material podjetja,
provizijski sistem in mozni zasluzki,
izobrazevanje,
kdo je podal prezentacijo,
izbor izdelkov,
izkusnje vodilnih delavcev podjetja,
pomoc sponzorija,
ugled podjetja,
zacetni komplet izdelkov,

velike moznosti rasti podjetja.

Kako so zastopniki ocenili kriterije
preberite na naslednjih straneh.
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EGIPTOVSKI JAVNI TOZILEC ODREJA VAS PRIPOR
ZARADI IZGRADNJE NELEGALNE PIRAMIDE.
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Veliki Al
Stevilka 1: Kdo je podal prezentacijo

Kdo podaja prezentacijo, je kriterij, ki je dale¢ najpomembnejsi.
Najpomembnejsi razlog, da se oseba priklju¢i mreznomarketin-
skemu podjetju, ste VI. Potencialni zastopnik se podjetja ne more
dotakniti. Kandidat nima osebnih izkusenj z izdelki. Zastopnik
ne vidi pisarn in proizvodnih linij. Kaj pa prodajni katalogi, video
kasete, prospekti podjetja? Vse, kar kandidat vidi, ste VI.

Zastopnik bo delal z vami, ne pa z video kasetami, diapozitivi
ali z direktorjem gospodarske zbornice. Med prezentacijo potenci-
alni zastopnik razmislja nekako takole:

“Ali bom z njim lahko uc¢inkovito delal? Ali si bo vzel ¢as za delo
z mano? Ali govori resnico? Ali mu lahko zaupam? Ali govori
nauceno zgodbo ali pa resni¢no zeli razumeti moje Zelje? Ali bo
dovolj potrpezljiv za delo z mano? Ali ho¢e od mene le pristopno
izjavo in nekaj denarja? Ali verjame vame?

Pri odlocitvi potencialnega zastopnika bo najpomembnejse
njegovo mnenje o vas samih. Se vam ne zdi potrebno izboljsati
podajanje vase prezentacije?

Poglejmo si primer slabe prezentacije. Motivirani zastopnik si

bo zagotovo zapomnil naslednja dejstva:

A. Rojstni kraj direktorja in ustanovitelja podjetja. Dajte no. Ali
je pomembno, v katerem koticku zemeljske oble se je kdo rodil?

B. Devetinstirideset neverjetno koristnih nacinov uporabe
Mega Ccistilca oken. Ali ne bi bila eden ali dva nac¢ina povsem
dovolj? Seveda. Zastopnika ne zanima molekularna sestava,
koeficient viskoznosti in disperzija kapljic pri prehodu cistila skozi
50 % mesanico bencina in alkohola pri dnevni svetlobi in 372
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stopinjah Kelvina. (Ne pozabite prebrati celotnega laboratorij-
skega porocilal)

C. Enourno predstavitev sistema nagrajevanja. Ali 7 % na
drugem nivoju zastopniku karkoli pomeni? Je 7 % velika
sprememba v primerjavi s 6.5 %? Zastopnik niti ne ve, kako bodo
na njegov posel gledali prijatelji in sosedi, ne pozna izdelkov in
se ne spozna na pridobivanje novih zastopnikov. Pametno ga je
navdusiti s podatki o nagradah nekaterih zastopnikov, vendar pa
ne pretiravajmo s podrobnostmi.

Ocitno je, da so dejstva prezentacije manj pomembna od
zastopnikovega dojemanja vas samih.

Stevilka 2: Pomo¢ sponzorja

Zopet ste to VI. Drugi najpomembnejsi kriterij po oceni zasto-
pnikov v mreznem marketingu je njihovo zaupanje v sponzorja.
Zastopnik potrebuje pomoc, da bi postal uspesen, in pricakuje jo
od vas. Na vsaki prezentaciji so predstavljeni krasni izdelki,
predstavljen je tudi super nacrt nagrajevanja, a se kljub temu
mnogi ne prikljucijo. Razlog? Ne verjamejo, da so lahko tudi sami
uspesni v mreznem marketingu.

Zastopnik se lahko prvi¢ srecuje z mreznim marketingom.
Zacetnik ne ve, ali bo lahko svoje znanje prenesel v mrezno-
marketinsko delo. Mogoce se mu niti sanja ne, kako zaceti z delom.
Njegova prihodnost je v nasih rokah.

Kaj je sploh pomembnejse od sponzorjeve pomoci? Ne veliko.
Povejte novim zastopnikom, kako ste k uspehu pomagali njihovim
predhodnikom. Pomagajte jim, dokler ne doseZejo prvih uspehov
in ne postanejo samozavestni. Vas zastopnik si Zeli biti uspesen.
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Kljuc¢ pa je v vasih rokah. Pokazite, da ste pripravljeni na dolgo-
ro¢no sodelovanje.

Nekaj fraz, ki jih ne smete uporabiti na nobeni prezentaciji:

“Mislim, da bo podjetje dobro poslovalo.” “Seveda, tudi sam
sem zastopnik za ve¢ mreznomarketinskih podijetij.” “Ce ti ta pro-
gram ni vseg, ti lahko predstavim se kaksnega.” “Ce nama tu ne
bo uspelo, bova delala kje drugje.”

Stevilka 3: Izobrazevanje

Ali ima vasa skupina tedenska ali mesec¢na srec¢anja? Seminarje?
Uc¢ne delavnice? To so nacini izobrazevanja, ki si jih zastopniki
zelijo. Je pa to le polovica zgodbe.

Ucenje z delom je tisto, kar bo novemu zastopniku najbolj
pomagalo. Zakaj so se v 80- ih letih fransize tako razmahnile? Zato,
ker so podjetja nudila strokovnjake, ki so kupcem fransize nudili
pomoc¢ na mestu samem in z njimi delali prvih nekaj mesecev.
Kupec fransize se je pocutil varnega, saj so mu pomagali pri delu.

Pomagajte zastopniku premagati strah pred neznanim. Skupaj
pojdita na prezentacije tipa dva proti enemu. Povejte mu, naj le
opazuje, medtem ko boste vi ukrenili vse potrebno. Vsakdo se
lahko pocuti samozavestnega, ¢e le opazuje. Ko bo zastopnik
zacutil, da ve dovolj, naj poskusi sam.

Vsakdo raje sodeluje pri stvareh, pri katerih ne tvega veliko. S
tem, ko boste zastopniku pomagali pri delu, boste tveganje
zmanjsali.
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Stevilka 4: Provizijski sistem in mozni zasluzki

Ste preseneceni? Denar se pojavi Sele kot Cetrti kriterij. Obljube
o zasluzku so nepomembne, Ce zastopnik ni preprican, da to delo
lahko tudi sam uspesno opravlja. Z drugimi besedami, komu je
mar, Ce je provizija pri prodaji ledu 99 %, ko pa ga prodajamo
Eskimom.

Tistemu, ki verjame v poslovno priloznost, pomenijo odstotki
pri provizijskem sistemu nekaj drugega kot pa tistemu, ki vidi le
neko piramidno strukturo.

Se spomnite vasega prvega srecanja z mreznim marketingom?
Ali ste si zapomnili vse podrobnosti provizijskega sistema?
Verjetno ne. Zato ne izgubljajte ¢asa z razlago specialnega bonusa
na Sestem nivoju, ki se v izjemnih primerih poveca z pol odstotka
na en odstotek. Vas poslusalec se zaradi teh podatkov ne bo nic¢
lazje odlocil.

Profesionalni zastopniki se na zacetnih prezentacijah ne spu-
$¢ajo v podrobnosti provizijskega sistema.

Stevilka 5: Izbor izdelkov

Najboljsi nacin, da spravite potencialnega zastopnika ob Zivce,
je ta,da mu podrobno razlozite vse izdelke ali storitve. Zastopnika,
ki bi rad zacel s poslom, zanima le: “Ali bodo ljudje kupovali te
izdelke?” Lahko, da je vas izdelek obrobljen z zlatom namesto z
nerjavecim jeklom. Kaj potem? Ce izdelkov nih¢e ne kupuje,
potem njihova kvaliteta ni pomembna. Zastopniki se ne Zelijo
pridruziti podjetjem, ki imajo izdelek ali storitev, katerih nihc¢e ne
kupuje. Profesionalni zastopniki pokazejo trg za svoje izdelke in
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tudi povedo, zakaj bodo ljudje kupovali izdelke. Kvaliteto izdelkov
lahko pokazete s kratko demonstracijo, pricevanjem uporabnikov
ali s kaksnim porocilom.

Stevilka 6: Velike moznosti rasti podjetja

Vsak si zeli delati na podrocju z veliko moznostmi. Zastopnika
zanima, kje bo dobil nove stranke. Zagotovite mu, da bosta skupaj,
z dobrim delom, uspela v poslu. Sicer smo pa ze na drugi polovici
kriterijev, kar pomeni, da niso ve¢ tako pomembni.

Stevilka 7: Propagandni material podjetja

V mreznem marketingu ne prodajajo lepi propagandni ma-
teriali, ampak ljudje. Ce se zanasate na to, da bo prodajala vasa
barvnabrosura na 135 gramskem svetleCem papirju z umetniskimi
fotografijami, potem razmislite o karieri profesionalnega fotografa.
Mogoce ste pale butec, ki naokoli posilja lepe brosure. Ali mislite,
da si vasa stranka zeli predstaviti butca svojim sorodnikom, pri-
jateljem in znancem? Ha, ha, ha! No, butci vseeno mislijo, da si
stranke to Zelijo.

Stevilka 8: Ugled podjetja

Poslovno priloznost predstavljate zelo obetavni stranki. Ali
boste zaceli kazati slike stolpnice v kateri ima podjetje sedez,
rekreacijski center podjetja ter posebej poudarili kvaliteto
marmorja, iz katerega je narejeno stopnisce? Ali boste kazali pisar-
nisko pohistvo iz hrastovine? Dajte no! Prav ni¢ ni pomembno, ¢e
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ima podjetje ogromno denarja za video kasete, lepe pisarne in
debele brosure. Pravo vprasanje je: “Ali bo sponzor opravil delo
tako, kot je potrebno? Ali mi bo pomagal doseci uspeh, ki si ga
zelim?”

Konec koncev, kako vam lahko pomaga tajnica v pisarni
podjetja? Stranki lahko poslje Se eno brosuro ali video kaseto. Da,
to bo zagotovo pomagalo k izgradnji velike in trdne skupine
zastopnikov.

Stevilka 9: Zacetni komplet izdelkov

Prekrasna kolekcija knjig, prospektov, brosur, video kaset in
ostalega gradiva je brez vrednosti, ¢e zastopnik ni samozavesten.
Samozavest pa lahko pridobi od svojega sponzorja. Zal lepi
svin¢niki in kape z logom podjetja niso dovolj.

Stevilka 10: Izkusnje vodilnih delavcev podjetja

“Direktor ima 2.137 let izkusenj pri delu z javnimi podjetji, vodil
je najvecja podjetja po vsem svetu. Njegova povprecna ocena na
univerzije bila 9.73, njegovi nadrejeni v podjetjih pa so ga ocenili
Se bolje, s povprec¢no oceno 9.76. Je pa tudi odli¢en igralec golfa.”
Komic¢no, ali ne?

Recite raje: “Direktor ima 12 let delovnih izkusenj na vodilnih
mestih pri mreZznomarketinskih podjetjih.”
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