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Network Marketing: business čije vrijeme je tu!

Želite se ubaciti u posao koji je u tijeku s najnovijim trendovima? Niste mogli izabrati bolji od Network Marketinga (Multi-level Marketinga).  Evo zašto:

Danas se pravo bogatstvo stvara distribucijom.  Danas je Network Marketing vrlo učinkovit način da bilo koji prosječni pojedinac distribucijom izgradi financijsko bogatstvo. 
Sada se marketari trude prilagoditi tržištu bolje nego ikada prije.  Međutim to je postalo iznimno teško stoga što je tržište sve više fragmentirano i diverzificirano.  Sada u SAD ima oko 200 različitih tržišta i oko 60 različitih «tipova» kupaca.  Network Marketing je sasvim usklađen sa tržištem.  Jednostavno stoga što snaga Network Marketinga leži u tržištu samom.  

Tko zna što doista kupac želi od njega samoga? Zato,  u Network Marketingu,  kupci su ti koji prodaju proizvod,  grade mrežu distribucije i određuju marketinške aktivnosti. 
Masovni marketing je na izdisaju.  Ljudi ne gledaju reklame na televiziji - ima stotine programa i ljudi su bombardirani porukama odasvud: TV,  radio,  novine,  oglasne ploče,  autobusi,  taksiji,  itd.  Kupci ne vjeruju oglasima koje vide.  Oglasi su postali samo dio scenografije i stoga nije više učinkovito pristupati ljudima sa masovnim marketingom.  Network Marketing koristi izravan pristup,  dajući kupcima odličnu uslugu i stječući kredibilitet. 
Ljudi traže svoj kućni business.  Dosta im je raditi za druge.  Dosta im je da idu u mirovinu bez novčane podloge.  Uostalom,  raditi za druge više nije sigurno.  Prošle godine je 500 najvećih kompanija u SAD imalo povećani profit oko 14%,  ali su plaće zaposlenih rasle samo oko 1%.  Ljudi traže način da se uključe u posao bez mnogo ulaganja,  da budu plaćeni za ono što rade i da tako izgrade svoju financijsku budućnost radeći marljivo i pametno.  Network Marketing nudi sve ovo pa i više od toga. 
Network Marketing je na putu u budućnost.  Uskočite u brzi vlak za 21.  stoljeće!

Zašto ljudi ne uspiju u Network Marketingu

Evo nekoliko osobina po kojima ćete lako prepoznati MLM gubitnika:

· -Bez pisanih ciljeva.  Ne zna što želi od života.  Nema usmjerenja niti snova.  Izgubljen i zbunjen. 
· -Želi sponzorirati >top producere< umjesto da nauči kako postati jedan od njih. 
· -Nema predanosti.  Nema akcije

· -Neorganiziran.  Gubi previše vremena da bi našao neki dokument.  Nered na stolu. 
· -Loša evidencija.  Ne vodi evidenciju o transakcijama. 
· -Zainteresiran samo za osobne profite.  Ne brine za svoje kupce i distributore. 
· -Nema automatsku sekretaricu.  Ne može se lako do njega doći. 
· -Ne uzvraća odmah na pozive. 
· -Neobaviješten kako uspjeti u Network Marketingu.  Nije zainteresiran da to sazna.  (kako Vi ovo već čitate,  pretpostavljam da sa time nemate problema ()

· -Ne drži se dogovora,  ne dolazi na dogovorene sastanke i ne trudi se to niti opravdati. 
· -Ne prati svoje kupce i ne pokazuje da mu je stalo kakvo je njihovo iskustvo s proizvodom. 
· -Odustaje prerano.  Obično unutar prvih 90 dana. 
· -Obeshrabruje se malim problemima i neugodnostima. 
· -Ogovara druge MLM kompanije. 
· -Nema samopouzdanja.  Vozi se u prljavom autu,  ne shvaća da ga njegovi kupci i potencijalni kupci tada vide sa lošim imageom. 
· -Lijen.  Želi ubirati plodove svoje grupe (downlines) ali bez rada. 
· -Dijeli neprofesionalne,  zamrljane kopije informacija. 
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· -Loš primjer koristi koje donosi upotreba proizvoda njegove kompanije (hmmm,  imate 20 kg viška , a vaša kompanija ima taaako dobar proizvod za mršavljenje…)

· -Ne rješava pritužbe i probleme svojih kupaca i distributora.
· -Ne radi svoj MLM business svakodnevno. 
· -Krivi druge za svoje probleme,  ne shvaćajući da ako drugi u njegovoj MLM kompaniji mogu uspjeti  tada može i on. 
· -Ima nerealistična očekivanja o rezultatima malih napora koje ulaže. 
· -Previše je nestrpljiv.  Očekuje veliku zaradu,  ali bez volje da uloži potreban napor i vrijeme. 
· -Prečesto se žali i ponaša se kao nezreli plačljivko. 
· -Stalno mijenja MLM kompanije ,  a bez da je prethodno postigao određenu razinu uspješnosti.  Nikad ništa ne zaradi. 
· -Pridružuje se ilegalnim piramidalnim lancima,  lancima sreće,  itd. 
· -Ne šalje pravovremene informacije svojim downline članovima. 
· -Ne želi riskirati u brošure,  letke,  oglase,  itd.  Previše «ziheraš».  (No guts,  no glory).
· -Ne može se prilagoditi promjenama u radu svoje kompanije. 
· -Odbijanje prihvaća osobno.  NE zapravo znači samo «Ne sad» ili «Daj mi dobar razlog da kažem DA».  Prestaje nazivati potencijalne kupce/članove. 
· -Podložan negativnim komentarima svoje obitelji,  prijatelja,  itd.  Ne gleda pozitivnu stranu.  Ne zna misliti «svojom glavom». 
· -Ne vjeruje u proizvode i ne koristi ih redovito.  U MLM-u je samo zbog novca. 
· -Previše vremena potroši na organizaciju umjesto da razgovara sa svojim kupcima i članovima ili potencijalnim.   Izbjegava druge ljude. 
· -Očekuje savršenstvo od nove kompanije ne shvaćajući da treba vremena da se savršenstvo postigne. 
· -Ne planira uspjeh.  Planira neuspjeh. 
· -Nastup (pojava) je neprofesionalna. 
· -Uvijek ima previše isprika. 
· -Misli da zna sve. 
· -Ne trudi se saznati najnovije vijesti i dostignuća u MLM industriji. 
· -Fizički je zapušten.  Nema energije. 
· -Ne trudi se biti najbolji u onome što radi. 
· -Vjeruje glasinama.  Ne provjerava činjenice. 
· -Laže kako bi uljepšao stvari. 
· -NAJVAŽNIJE: ne vjeruje u izreku: «Ako se ima dogoditi,  to ovisi o meni!» (If it's to be,  it's up to me!)

50 savjeta kako zaraditi više u Network Marketingu

Biti uspješan u MLM kompaniji se ne događa samo od sebe.  Međutim,  uspjeh se događa i može se dogoditi i Vama! Sve što trebate je želja da uložite malo svojeg vremena svaki dan.  Usput,  sigurno ćete otkriti kako tih nekoliko sati dnevno iskoristiti što bolje.  Da ne bi izgubili previše vremena tražeći ih ,  evo 50 najvažnijih savjeta koje ćete trebati kako bi uspjeli.  Sretno!

· -Potpuno se obvežite svom programu barem za idućih 12 mjeseci.  Bez obzira hoćete li raditi 10 ili 50 sati tjedno. 
· -«Prodajte» najprije sebe,  a tek onda proizvod ili uslugu.  Nitko neće raditi sa vama ako se pritom neće ugodno osjećati. 
· -Potrošite 90% vremena sa kupcima i distributorima ili potencijalnim. 
· -Prezentirajte svoj proizvod barem jednoj osobi svaki dan.  Ako imate samo pola sata vremena provedite ga nazivajući potencijalne kupce i članove.  Kada vaša grupa bude toliko velika da ćete trebati više vremena ,  tada će i vaš prihod biti dovoljan da si možete priuštiti više vremena za to.                                                                                               2
· -Neka svi znaju čime se bavite.  Najjednostavnije je kod upoznavanja nekoga upitati «Čime se bavite?» jer će tada to i Vas upitati.  I … evo novog potencijalnog člana!

· -Duplicirajte se kod svih distributora: jednostavno im recite što vi radite  i naučite i njih kako da to rade da bi uspjeli. 
· -Motivirajte svoje downlines svaki mjesec nudeći nagrade,  priznanja ili popuste.  (popuste,  hmmm  (  )

· -Povežite se s uspješnim distributorima iznad Vas,  tražite savjete.  

· -Budite uporni.   Možda samo 1 od 10 ljudi kojima pristupite sa svojim planom može biti zainteresirana za vaš business. 
· -Vodite primjerom.  Nikada nemojte prestati prodavati,  privlačiti nove članove ili učiniti nešto novu o vašem businessu ili kompaniji (dobro,  dobro ipak postoje situacije kaka to nije prikladno).  Ako vaši downlines znaju da Vi to možete tada će i oni tako raditi. 
· -Učinite to jednostavnim.  Najbolje strategije marketinga su one koje se mogu jednostavno usvojiti i primijeniti. 
· -Držite kontakt sa svojim downlines i uplines.  Napravite mali mjesečnik za Vašu grupu.  Nazovite svakog svojeg člana barem jednom mjesečno.  Uvijek šaljite važne informacije na vrijeme. 
· -Kad imate prezentaciju pobrinite se da bude kratka,  jasna i dramatična.  Potencijalne kupce ili članove može nervirati što je vaše izlaganje predugačko,  dosadno ili «ljigavo». 
· -Slušajte 80%,  a govorite 20% vremena.  Uglavnom ništa se ne događa u prodaji dok Vi govorite. 
· -Orijentirajte se na ono što može pomoći vašim članovima i kupcima,  a ne na osobnu korist.   Brinući se za druge,  Vaš profit će rasti sam od sebe. 
· -Dajte svojim kupcima više nego što očekuju.  Svatko voli besplatan poklon. 
· -Ne prihvaćajte NE kao konačan odgovor.  Budite sigurni da ste učinili sve da vaš potencijalni član uvidi prednosti vaše MLM kompanije ili… dok vam jasno ne kaže da ga to uopće ne zanima.  Većina ljudi vam ipak neće napisati ček prvi puta kad se vidite . 
· -Radite na onim stvarima koje imaju najveći učinak.  Ipak ostavite malo vremena za nužne sitnice kako bi vaša grupa glatko funkcionirala. 
· -Zadovoljite potrebe kupaca.  Zapamtite da nije cilj prodati kupcu proizvod već se prilagoditi njegovim potrebama i ispuniti ih potrebama kompanije. 
· -Organizirajte svoju «papirologiju» tako da svaki papirić možete naći za manje od 30 sekundi. 
· -Koristite automatsku sekretaricu ( mobitele ,  hmmm (  ) i uzvraćajte pozive u roku od najviše 24 sata.  Ako pustite potencijalnog člana ili kupca da čeka predugo,  možda će izgubiti interes ili dobiti drugu ponudu. 
· -Postavite si dnevne ,  tjedne,  mjesečne i godišnje ciljeve.  Ciljevi su jednostavno snovi sa rokom izvršavanja (dedline) i učinite sve što možete kako biste ih ostvarili. 
· -Ne širite negativne glasine.  Provjerite sami o čemu se zapravo radi. 
· -Pretplatite se na Network Marketing časopise.  Oni su zlatni rudnik važnih informacija. 
· -Potrošite novac na stvari koje će vam ga donijeti još više.  Možda vam se čini kako je neka knjiga ili pretplata na neki časopis uludo bačen novac ali… promislite još jednom!

· -Planirajte važne zadatke u danu za vrijeme kada se osjećate najbolje.  Za mene je to oko 10 sati prije podne. 
· -Uložite zaradu ponovo u business.  Ako uložite 100 kn u oglašavanje možda zaradite dodatnih 300kn.  

· -Znajte da ako drugi to mogu možete i Vi.  Uglavnom,  trudite se dati sve od sebe i ostvariti najbolje što možete. 
· -Sami sebe nagradite za uspjeh,  ali i kaznite za propuste.  To se zove disciplina.  (
· -Zabavljajte se u svome poslu.  To će vas održati i potaknuti druge da vam se pridruže. 
· -Napravite koncept onoga što želite reći potencijalnom novom članu.  Nemojte izostaviti neke od važnih dijelova Vašeg plana,  proizvoda ,  itd. 
· -Napišite si 30-sekundi reklame.  Budite sigurni da ste uključili svoje ime,  ime kompanije i zašto mislite da je vaša kompanija najbolja. 
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· -Napravite si plan: koliko vremena i novca investirati,  koliko želite distributora i članova imati ,  kakav prihod ostvariti,  itd.   i… držite se tog plana. 
· -Pribavite si prave alate za Network Marketing: fax mašinu,  kompjutor,  telefonsku sekretaricu,  posjetnice,  itd. 
· -Proučite svoju kompaniju,  proizvode i plan kompenzacije od A do Ž.  Uvjerite se da ne postoji ni jedno pitanje na koje vaš potencijalni član ne bi mogao dobiti odgovor od Vas. 
· -Zapitajte svog potencijalnog člana što očekuje od vašeg MLM.  Tad svoju prezentaciju prilagodite njegovim potrebama.  To je pola uspjeha!

· -Izaberite nove članove i potrošite najviše vremena na one koji obećavaju.  Onima koji vjerojatno neće učiniti mnogo možete reći da vas slobodno kontaktiraju kada ustrebaju bilo kakvu pomoć.  Možda se i oni jednom počnu tome ozbiljno baviti. 
· -Network Marketing ne završava prodajom.  Budite sa svojim članovima i kad ste primili zaradu.  Njihov uspjeh je i vaš uspjeh!

KAKO IZBJEĆI OSAM KOBNIH GREŠAKA U MARKETINGU…

…i preporoditi vaš business – praktično preko noći!

Činjenica je da je danas konkurencija u poslu veća nego ikad .  Kako bi preživjeli u ovim nesigurnim uvjetima nije dovoljno da ponudite kvalitetan proizvod po poštenoj cijeni…

Morate također znati izabrati i proizvoditi učinkoviti marketing.  Trebali biste tražiti najbolje rezultate za svaku lipu koju ste potrošili na marketing!

Nažalost većina businessa to ne zna.  Mnoge kompanije potroše više vremena planirajući Božićnu proslavu nego što planiraju stvaranje moćnih i uvjerljivih marketing komunikacija. 
Sada to može prestati.  Ovdje su navedene najčešće pogreške i kako ih izbjeći.  To nisu greške vezane uz neku posebnu industriju ili business.  Nalazio sam ih u agencijama za nekretnine,  kompjutorskim tvrtkama,  financijskim konzultantima,  prehrambenoj industriji,  itd. 
Ako ustanovite da se jedna ili dvije od ovih pogrešaka ne odnose na vas trebate si čestitati! To znači da ste već na putu uspješnog marketinga.  Evo ih… bez nekog posebnog reda. 
Pogreška broj 1: 
Vaš business je usmjeren na samoga sebe,  a ne na potrebe Vaših kupaca i potencijalnih kupaca. 

Zar to nije očito? Pogledajte poslovni imenik ili oglasnik.  Dali većina oglasa ističe prednosti i koristi koje ćete VI imati ako Vi postanete njihov kupac ili korisnik? Ili suprotno tome, ističu prodavače ,  tko su ONI,  gdje su ONI,  kako je divna NJIHOVA usluga i/ili kvaliteta,  i sve ostalo o NJIMA?

Oko 95% oglasa je posve orijentirano na business( tvrtku,  servis,  itd. ),  a ne na koristi ili dobrobit koju VI (tj.  Potencijalni kupci) možete imati od toga.  Ista stvar je sa oglasima na TV,  radiju itd.  Ovakvo sebično oglašavanje spada u područje «institucionalnog oglašavanja». 

Institucionalno oglašavanje u najboljem slučaju donosi odgođene rezultate.  A u najlošijem slučaju ovakvo oglašavanje ne proizvodi nikakve profitabilne učinke.  Osim u slučaju da je business dovoljno bogat da si može dozvoliti dugoročno čekanje na korist od oglašivanja. 
Vaša je sebičnost ono što uništava većinu Vašeg marketinga.  Od brošura i letaka do poslovnih pisama i oglasa.  Vaša marketing poruka treba pokazati potencijalnim kupcima da vas zanima JEDINO ONO ŠTO ONI ŽELE! Sve ostalo o vama dolazi kasnije.  Vaši klijenti,  kupci ,  stranke,  pacijenti,  … kako god ih zovete,  uvijek trebaju biti VAŠI PRIORITETI. 

Bilo koji marketing dokument treba započeti sa orijentacijom na želje i potrebe vaših potencijalnih kupaca.  Svaka rečenica treba pokazati da vi razumijete potrebe potencijalnih kupaca.  Sve dok se vaši napori u marketingu ne usmjere na želje potencijalnih kupaca ,  Vaš marketing je nepotpun. 
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Pogreška broj 2:
Propustili ste utvrditi tko su točno vaši (potencijalni ) kupci i koje su  njihove želje i potrebe


Oko 90% businessa često propuštaju odrediti koje je njihovo ciljno tržište,  te koje su njegove želje potrebe i očekivanja.  To je teška pogreška. 

Uspješni marketeri Vam mogu točno reći koje je njihovo ciljno tržište i što njihovi kupci i potencijalni kupci žele i očekuju od proizvoda ili usluge.  Također vam točno mogu reći koja je približna dob njihovih najboljih kupaca,  razinu obrazovanja,  visinu prihoda,  socijalnu grupu,  mjesto stanovanja i ostale važne karakteristike.  Morate znati tko da bi znali zašto. 

Zašto Vaš kupac kupuje baš kod Vas ? Što Vaš kupac najviše želi ili treba od proizvoda ili usluge koju nudite? Trebate iskušavati i otkriti zašto i tada svoj marketing usmjerite kako biste kupca uvjerili da možete zadovoljiti njegovu želju ili potrebu na najbolji način. 

Razmislite malo o tome… kako možete očekivati da odgovarajuće zadovoljite želju Vašeg kupca kad se niste niti potrudili da doznate i upoznate njegove želje i potrebe.  Kompanije koje su uspješne u marketingu vrlo dobro poznaju potrebe svojih kupaca i trude se zadovoljiti te potrebe bolje od konkurencije. 

Stoga ,  ako želite osvojiti svoje vlastito tržište,  otkrijte što Vaši kupci i potencijalni kupci doista žele.  Koje su njihove potrebe,  strasti i očekivanja? Jednom kad budete imali ove informacije biti ćete opremljeni za ostvarivanje toga cilja. 
Pogreška broj 3:
Propustili ste sačuvati imena i adrese Vaših kupaca i potencijalnih kupaca


Od svih grešaka u marketingu koje možete učiniti osjećam da ova uzrokuje gubitak veći od bilo koje druge.  Na sreću ovu pogrešku je daleko najlakše ispraviti. 

Zašto bi kompanija trošila stotine i tisuće dolara kako bi privukla svoje kupce,  a zatim ih pustila da odšetaju  bez da zapišu njihovo ime,  adresu i bilo koju drugu korisnu informaciju? Ne znam.  Ali znam da 90% businessa u Americi niti ne pokušava «pratiti» svoje kupce ili potencijalne kupce. 

Vaša «poštanska lista» ili popis potencijalnih i stalnih kupaca je Vaš najveći izvor profita za cijeli život! Evo zašto biste trebali pratiti svakog kupca ili potencijalnog kupca:

· Prema nekim istraživanjima trošak privlačenja novog kupca (tj.  Prodaje novom kupcu) je oko 5 puta veći nego prodaja postojećem,  poznatom kupcu.  Stalni poznati kupci su gotovo jednako dobri kao i novac u banci!

· Vaši postojeći kupci Vam već vjeruju i poznaju Vas.  Već su kupili kod vas i (nadam se) imaju pozitivna iskustva poslovanja sa Vama.  Otpor prodaji/kupnji je vrlo mali. 
· Oni znaju da ćete izvršiti svoja obećanja stoga što ste ih prije izvršavali žurno i sa voljom.  Ili možda niste?


Dakle sve što trebate učiniti je da razvijete sustavni način praćenja kupaca i potencijalnih kupaca kako bi oni što više i što češće kupovali kod Vas.  Kompjutorske baze podataka su lagane za kreiranje i pristupačnije no ikada.  Ako se ne želite gnjaviti sa kompjutorima - OK.  Možete napraviti kartice kupaca koje uključuju informacije kao što su ime,  adresa,  broj telefona,  što su prije kupili od Vas,  što bi željeli kupiti,  itd. 

Shvaćate kako vrijednom postaje takva lista? Prema posljednjim istraživanjima svoje kupce i potencijalne kupce trebali biste kontaktirati jednom svakih 3 tjedna.  Nikako dulje od mjesec dana nemojte ostati bez kontakta sa Vašim kupcima.  Evo nekoliko ideja za kontakt:

· Provjerite kako su zadovoljni sa proizvodom koji su kupili.  ( Ovo se odnosi samo na kupce koji su jednom kupili kod vas)

· Zahvalite im na kupnji razglednicom ,  dopisnicom i sl. ( Najčešće se primjenjuje na kupce koji su kupili kod Vas ali duže vrijeme npr.  3 mjeseca nisu.  Primjerice možete im poslati čestitku za neki blagdan,  zahvaliti im na kupnji i pozvati ih da vas ponovo posjete. )

· Ako radite sa nekim businessom možete im poslati kopiju ovog izvještaja i dodati osobnu opasku.  (Npr.  nešto kao: «Mislim da bi vam ovo moglo koristiti…» ili slično)
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Prikupljanjem imena,  adresa,  telefonskih brojeva i drugih podataka o vašim kupcima moći ćete povećati profit od svakog kupca 35-200%. 
Pogreška broj 4:
Niste pokušali kupcu prodati još nešto «u pozadini»


Vaš najbolji potencijalni kupac je onaj koji je upravo nešto kupio od Vas.  To je najbolja prilika za još jednu prodaju,  tu i sada.  Ključ za uspješno provođenje ovog pristupa jest da imate proizvode koji nude rješenje koje vaš potencijalni kupac ima.  (Koliko ste puta kupili cipele,  pa zatim i četku za cipele,  žlicu za cipele,  itd. ? To je baš to. ) Odgovarajući proizvodi za odgovarajuća rješenja odgovarajućih problema stvaraju povećanu priliku za prodaju. 

Sve što trebate učiniti je uočiti na što se odnosi proizvod koji kupac kupuje (npr.  Triple Potency Lecithin za bolne zglobove) i poznavanje onoga što Vi nudite kako biste mogli ponuditi drugi ili treći proizvod za rješenje problema (npr.  Shark Aid i Noni Liquid).  Očito je da ćete time postići potpunu rješavanje problema (tj.  Kupac će biti potpuno zadovoljan sa smanjenim bolovima i stanjem svojih zglobova) ali i veću prodaju ( jer ste prodali dva ili tri proizvoda umjesto samo jednog). 

Kupci koji su upravo kupili kod Vas nude Vam odličnu priliku za ponovnu prodaju.  Vaši proizvodi moraju biti dobri,  ali također morate dokazati kupcu da i ostali vaši proizvodi u pozadini mogu riješiti njegov problem.  (Triple Potency Lecitin je dobar,  ali uz Noni i Shark Aid – glukozamin i Strong Bones rezultat je fantastičan)


Ovdje ponovno govorimo o poznavanju želja i potreba Vaših kupaca.  Vaš posao nije da jednom nekome nešto prodate prvi put.  Trebate pratiti želje i potrebe kupaca i stalno predlagati odgovarajuća rješenja za te probleme.  Ako se orijentirate na ono što Vaš kupac želi i nudite mu druga rješenja (proizvode) za određeni problem,  kupac neće odbijati kupnju stoga što misli da ga želite natrpati Vašom robom.  U najvećem broju slučajeva kupac će vam biti zahvalan što pokušavate riješiti njegov(e) problem(e).  Npr.  ako ikako možete pogledati predloženi vodič CaliVita proizvoda i uočiti kako se za svaki problem kao prehrambena podrška nudi nekoliko proizvoda.  Najčešće kombinacija nekoliko proizvoda daje najbolje rješenje.  


Trebali biste potražiti logične dodatke za proizvod ili uslugu koju ste već prodali.  Takvim pristupom će Vaše jednokratne prodaje postati stalni i učinkoviti kupci.  Začudo samo manji dio businessa pokušavaju ponovno nešto prodati svojim bivšim i sadašnjim kupcima.  Pametni marketeri to rade stalno. 
Pogreška broj 5:
Propuštate učiniti poslovanje sa vama lako i jednostavno,  te niste spremni prodati kad su vaši kupci i potencijalni kupci spremni kupiti


Mnogo businessa gotovo da želi otežati svojim (potencijalnim) kupcima da kupe kod njih.  Većina businessa radi od 9 do 5.  To je divno.  Ali,  Vi morate biti spremni da poslujete kad je Vaš (potencijalni) kupac spreman poslovati.  Sa danas raspoloživim tehnologijama nema isprike da Vaš business nema 24 sata telefonsku službu koja će primati poruke,  narudžbe,  upise,  itd.  Čak i obična telefonska sekretarica može učiniti čuda ako ju pravilno iskoristite kao sredstvo marketinga . 

Morate fanatično biti usmjereni na uslugu svojim kupcima i na ostvarivanje dobrog utiska na potencijalne kupce.  Vi se morate stalno orijentirati prema njihovim željama i potrebama.  Zamislite kako biste vi sami željeli da se ophode sa Vama kad poslujete.  I svoje kupce trenirajte na taj način. 

Ako ste poslovanje sa vama učinili lakim i jednostavnim tada ćete privući više novih kupaca koji će se stalno vraćati i više kupaca koji će doći po preporuci nekog od Vaših kupaca.  Dobar glas se širi «od usta do usta» i Vaš business će eksplodirati! (Ne mislim doslovce)
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Pogreška broj 6: 
Niste uporni i niste kontaktirali svojeg potencijalnog kupca dovoljno puta,  stalno pokušavajući i testirajući novi pristup,  sve dok ne otkrijete «gumb prodaje» ili dok se ne uvjerite da trebate odustati


Previše businessa se oslanja na učinak samo jednog oglasa.  Ali,  uspjeh u marketingu nije događaj nego proces.  A za proces treba vremena.  Stoga nikad nemojte vjerovati samo u jedan oglas,  jednu «mailing» (poštansku ) kampanju,  jedan spot na TV,  itd. 

Trebate sami sebe obvezati na to da svojeg potencijalnog kupca kontaktirate barem 7 puta u 12 mjeseci.  Ako niste spremni na to tada ne biste trebali niti pokušavati. 

Također,  trebali biste sami odlučiti da ćete kontaktirati sa svojim potencijalnim kupcima ponovno i ponovno,  objašnjavajući prednosti sa različitih aspekata u namjeri da motivirate svojeg potencijalnog kupca na akciju. 

Sjetite se da jedan jedini marketing događaj neće dati rezultate ni sada ni nikada.  Nekad je bilo moguće da se obogatite od jednog oglasa ili jedne promocije.  Ali danas se to neće dogoditi baš često i NIKADA na to ne biste trebali računati. 

Važno je da točno znate koje je vaše ciljno tržište koji su njegovi (njihovi) problemi i želje,  i trebate ih kontaktirati ponovno i ponovno sve dok se ne uvjerite da oni nisu potencijalni kupci za vas ili dok oni ne shvate da Vi imate najbolje rješenje za probleme koji ih pritišću.  


Marketing zahtjeva upornost.  Morate ga raditi svakodnevno.  Naravno biti će dana koji su razočaravajući.  Ali nemojte odustati.  Ako ste napravili svoju «domaću zadaću» za taj dan ako znate da imate proizvode za rješenje potreba/problema vaših (potencijalnih) kupaca,  ako ste se okrenuli svom postavljenom cilju tad nema razloga da vas obuzme razočaranje.  Razočaranje Vas može skrenuti s Vašeg puta. 

Ako vaši potencijalni kupci jednostavno ne reagiraju na vaše napore,  tada biste trebali preispitati svoj pristup.  Provjerite kome zapravo želite pristupiti (tj.  da li je to pravi čovjek čije probleme možete riješiti ili ne).  Možda ćete im morati pristupiti sa nekoliko aspekata kako biste našli način koji najbolje djeluje… zapravo trebate stalno testirati i pokušavati poboljšati svoj pristup.  Ukratko trebate ustrajati i biti uporni (nikako ne napasni!!!) tako da Vaš potencijalni kupac neće imati priliku zaboraviti tko ste zapravo vi i što sve možete učiniti za njega i rješenje njegovih problema. 

Jedini način da ustanovite koji je «gumb za prodaju» kod vašeg potencijalnog kupca jest da stalno testirate.  Ne možete si priuštiti luksuz da sami prosuđujete tko je vaša ciljna grupa,  što vaše tržište želi,  koja je najbolja ponuda povoljne prodaje ili koji je najbolji naslov oglasa.  Kao marketer imate obavezu da testiranjem ustanovite što vaše tržište doista želi… jedan marketing pristup protiv drugoga,  jedan koncept oglasa protiv drugoga,  jedna reklama prema drugoj,  itd. 
Testiranje je proces.  Uvijek biste trebali nastojati poboljšati svoje najbolje rezultate… jer nikad ne znate koji su rezultati doista najbolji! Bit je u tome da ne smijete nagađati što vaše tržište želi i treba.  To morate otkriti. 

Trebate očekivati maksimalni odgovor na svaku kunu koju potrošite na marketing.  Testiranje Vam pokaže gdje da očekujete više.  Zapamtite,  oglas vas jednako košte bez obzira da li je odgovorilo 10,  100 ili 1. 000 potencijalnih kupaca.  Da biste maksimizirali koristi od ulaganja jedino što ima smisla je da testirate različite koncepcije oglasa.  Ne biste smjeli mirno spavati sve dok ne dobijete bolje rezultate nego prošlog tjedna. 
Pogreška broj 7: 
Nemate plan marketinga koji će Vaš business dovesti do financijskog uspjeha


Konzultirajući se sa različitim businessima otkrio sam morbidnu činjenicu da 90% njih nema orijentaciju za sutra,  nema zamisli za idućih 365 dana ,  nema pisanog plana… 

Vaš business nikada neće uspjeti sve dok se ne obavežete izraditi i provoditi pisani plan marketinga. 
Ako ste bez plana odmah uzmite olovku i papir.  Vaš plan bi trebao imati sljedeće:
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· Točan financijski plan ulaganja u marketing (tj.  koliko godišnje ili mjesečno možete izdvojiti za marketing).  Napišite točan iznos (npr.  1000). 
· Nadalje izračunajte koliko (približno) treba vaš opseg prodaje da biste zaradili za iznos troškova marketinga (npr.  profit 10% znači opseg prodaje treba biti 10. 000). 
· Sada izračunajte (približno) sa koliko potencijalnih kupaca trebate razgovarati da biste ostvarili uspješnu prodaju.  (npr.  1 od 5 postaje stvarni kupac,  dakle 20%). 
· Pogledajte kakav je do sada bio prosjek kupnje ili ako ste tek na početku,  pokušajte pronaći približan prosjek u Vašoj djelatnosti (npr. 50, što znači da je prosječna zarada 5). 
· Sada izračunajte koliko trebate potencijalnih kupaca da biste ostvarili zaradu nužnu za pokriće troškova marketinga.  (npr.  5 (prosječna zarada) x 2000(stvarnih kupaca) =10. 000,  tj.  10. 000 vam osigurava prodaju i profit za troškove marketinga)

· Sad znate koji je Vaš (npr.  godišnji) broj potencijalnih kupaca potreban da bi opravdao troškove marketinga.  Odredite si načine kako to mislite postići.  Koje su vam alternative u vrsti oglasa,  učestalosti,  varijacijama u sadržaju ili naslovu,  itd. 
· Tehnike kojima ćete održati vezu s vašim kupcima i potencijalnim kupcima.  Možete se poslužiti mojima kao osnovnima. 
· Tehnike koje će vam pomoći da novim kupcima prodate i proizvode u pozadini.  Moje prijedloge možete također uzeti kao glavne smjernice. 
Zapamtite ovo je samo kostur plana.  Sami ga možete nadograđivati.  Važno je samo da svaku stavku razlomite u faze,  sve do pojedinačne akcije koju treba učiniti svaki dan.  Ključna riječ je «svakodnevno».  Marketing treba biti svakodnevna aktivnost,  kao spavanje. 

Doista nije teško zacrtati si jednostavan plan marketinga kao ovaj.  Uviđate li snagu ovog jednostavnog,  lako provedivog plana marketinga? Tako je lagan! I donijet će vam uspjeh!


Bez točnog marketing plana ne možete očekivati da Vaš business ima masovan učinak.  Da,  trebate ga zapisati na papir.  Zašto? Stoga što na papiru imate fokus.  Ako ideje imate u glavi,  izgubit ćete fokus na svoje ciljeve. 

Čak iako je na papiru ne znači da ga ne možete mijenjati.  Budite prilagodljivi.  Razumljivo,  kako se vaš business bude širio i razvijao Vi ćete ga željeti usavršavati.  I ja svoj plan provjeravam jednom tjedno.  Evo nekoliko pitanja. 
· Da li me ovaj plan vodi do ostvarenja mojih ciljeva tj.  kamo želim stići?

· Postoji li ijedan dio mog plana koji nije usmjeren na željeni konačan cilj?

· Kako da svoj plan poboljšam i usmjerim na ostvarenje mojeg konačnog cilja?

Ovakva pitanja koja ćete tjedno provjeravati će vam pomoći da dosegnete svoje ciljeve brže i lakše.  Bez pisanog plana,  Vaš uspjeh je prilično neostvariv.  

Pogreška broj 8:


Koja je prednost za vaše kupce ili potencijalne kupce da posluju s vama? Što vas čini jedinstvenim? Vaša jedinstvena ponuda prodaje je jedina prednost koju zadržavate u cijelom marketingu,  oglašavanju i naporima prodaje.  To je ono što kupac ne može dobiti nigdje drugdje.  To je osnova svega i trebalo bi se očitavati kroz sve ono što činite u businessu. 

No prije toga si morate odgovoriti na pitanje: »koji segment tržišta je meni zanimljiv i želim ga osvojiti?»  To je gotovo uvijek greška srednjih i malih businessa da žele biti sve svojim kupcima.  Ali,  jedino business koji ima određen segment tržišta na koji se orijentirao može se uspješno širiti i razvijati.  (npr.  orijentirao se samo na najbolje/najkvalitetnije proizvode u Vašoj djelatnosti,  ili nudite samo proizvode prihvatljivih cijena,  ili nudite radno vrijeme 0-24,  ili izvršavate narudžbe u vrlo kratkom roku,  itd. )


Nažalost najveći broj kompanija su samo «i ja» poduzeća.  One izgledaju i posluju baš kao i druge u branši.  One imaju isti asortiman proizvoda kao i druge u branši.  One ne razvijaju ništa jedinstveno što bi stvorilo želju kod potencijalnog kupca da ima tu njihovu jedinstvenost. 
Previše kompanija su tu samo da prodaju.  Trebate se obvezati da postanete firma koja će se baviti rješavanjem problema koje ima kupac/klijent.  To može biti vaša jedinstvenost! 
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Vaša jedinstvenost vam može tako brzo otvoriti tržište da nećete moći vjerovati! Stoga pronađite svoje jedinstvene prednosti i počnite ih promovirati svojim kupcima i potencijalnim kupcima već danas. 
_________________________

Savjet: jednom kad spoznate pogreške navedene u ovom izvještaju nemojte ponovo raditi svoj marketing na isti stari neprofitabilni način.  

Ako otkrijete da radite više ovih grešaka nemojte svoj business okrenuti naglavačke.  Radije otkrijte onu koju stalno radite i usmjerite svoju energiju na promjenu.  Tako promijenite i ispravite svoje greške,  jednu po jednu.  Zabilježite si glavne točke i ideje.  Što god radili odlučite učiniti promjene koje će poboljšati svoj business.  Promijenite jednu točku.  Tada zapišite svoj idući korak i promijenite.  I tako sve dok niste ispravili sve svoje greške.  Onda ponovno. 

Najteže je kod promjene kada uključujete druge ljude.  Oni su obično u hladovini na koju su se navikli,  a vi dolazite sa prijedlogom za promjenu.  Motivirati ljude na promjene je najteži dio.  Ali nemojte odustati.  Budite primjer  uspješnog marketera.  Svakako sa vodite željom da vaš business bude uspješniji. 
100 oružja guerilla marketinga

GUERILLA MARKETING: jeftine i vrlo učinkovite taktike za velike profite u Vašem malom businessu

-plan marketinga

-kalendar marketinga

      -pozicioniranje na tržištu

-ime kompanije

-identitet kompanije

-logo kompanije

-posjetnice

-radno vrijeme

-radni dani

-unutarnji znakovi (npr.  natpisi u uredima)

-znakovi izvana (npr.  na zgradi)

-pakiranje

-markiranje

-fleksibilnost

-preporuke kupaca «od usta do usta»

-program preporučivanja

-tiskane brošure

-elektroničke brošure

-lokacija

-oglašavanje

-trening prodaje

-kvaliteta

-besplatni savjeti

-0-24 telefonski servis

-besplatni seminari

-besplatni uzorci

-tjedno glasilo

-koristi koje nudite

-određeno vrijeme za kontakt sa kupcima(za savijete,  prijedloge,  pritužbe,  itd. )

-kako se pozdravljate
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-odnosi sa javnošću

-on-line marketing

-mali oglasi

-novinski oglasi

-oglasi u tjednicima

-radio reklame

-TV spotovi

-info-reklame

-fax-na-zahtjev

-glasovna poruka -na -zahtjev

-posteri

-mailing liste

-omotnice

-razglednice

-konkurentska prednost

-brzina

-svjedočenje kupaca

-reputacija

-entuzijazam

-povjerenje

-«lagani za poslovati»            

-zadovoljni kupci


-svjesnost o marki

Ovdje nije navedeno svih 100 elemenata jer su neki u Hrvatskoj jednostavno neprikladni ili beznadno nemogući za provođenje.  Svaki od ovih alata biste trebali razmotriti za svoj arsenal.  Jednom kad ste izabrali odredite vrijeme kad ćete ih upotrijebiti.  Kako god bilo,  započnite svoj guerilla napad polako,  samo sa onim alatima koje možete pravilno iskoristiti kada Vam to novčano,  emotivno i na svaki drugi način odgovara. 

Nakon što ih upotrijebite,  vodite evidenciju jer neki će vjerojatno biti senzacionalno učinkoviti,  a drgi će promašiti cilj.  Ako ne vodite evidenciju o tome nećete znati koji su koji.  

Guerilla uvijek zna što je što.        (
Poslovno istraživanje

WOW! Baš me to zainteresiralo! Ljudi žele pomoći drugim ljudima i pritom zaraditi! Možda tu ima nešto. 

U svrhu istraživanja evo malog upitnika kojim izabiremo one koji bi mogli biti uspješni u MLM-u.  Tako mogu njima posvetiti više svojega vremena umjesto da ga uludo bacam na nekoga tko nije zainteresiran,  nema volje ili čeka da se sve dogodi samo od sebe.  Za ovo trebate oko 30 sekundi i… eto rezultata! Možda je Vaš potencijalni član pravi leader,  heavy hitter ili goal getter ali ako nije ,  lijepo se zahvalite i tražite dalje!

Zapamtite da je vrijednije imati 3 motivirana člana koji znaju što žele i kako to postići nego 30 lijenih ili nemotiviranih članova koji ne znaju što žele a kamoli kako to ostvariti.  Uvijek tražite whynottere (one čiji je životni stav «zašto ne?» i koji se ne boje istražiti nešto novo) ,  a izbjegavajte notnowere (one koji govore «ne sad»,  što redovito znači «ja sam za status quo») i yesbuttere (one koji vam kažu «da ali…» i nikad se ne trude ukloniti «ali»). 

· 1.     Imate li sada,  ili ste ikada imali,  svoj vlastiti business?
            DA
NE

· 1a.   Ako nemate , dali ste ikada poželjeli svoj vlastiti business?  
DA
NE
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· 2.      Čime se sada bavite? (Što sad radite?)

· 3.      Planirate li ostati kod vašeg sadašnjeg posla do umirovljenja?



         


 DA
                          NE 
· 4.     Što vam se najviše sviđa kod Vašeg sadašnjeg posla?

              A) Vaš sadašnji prihod
              B) Slobodno planiranje vremena


              C) Radno vrijeme                           D) Ljudi s kojima radite

   
         E) Pomaganje drugima

  F) Ostalo (navedite ________________)

· 5.      Što vam se najmanje sviđa kod vašeg sadašnjeg posla?

               A) Vaš sadašnji prihod
               B) Nemogućnost planiranja vremena


               C) Radno vrijeme                           D) Ljudi s kojima radite


          E) Stres

                           F) Ostalo (navedite _____________________)

· 6.      Što mislite koliko bi vam novaca trebalo da počnete svoj vlastiti business?

                 A) do 5. 000 USD
                         B) do 10. 000 USD


                 C) do 25. 000 USD
                         D) do 50. 000 USD

· 7.      Koliko biste vremena izdvojili za svoj vlastiti business?

· 8.      Smatrate li sebe otvorenim i širokih pogleda na život?

· 9.      Kad bi bilo moguće da radite svoj business bez rizika 10-15 sati tjedno i uz mogućnost da za  1 do 2 godine ostvarite potpunu financijsku neovisnost i slobodu planiranja vremena,  biste li odvojili pola sata svojeg vremena da to razmotrite?

      

                                                       DA
                            NE

· 10.     Ako je odgovor na 9.  pitanje bio DA,  molim Vaše ime i broj telefona kako bi se dogovorili za daljnje informacije. 

_____________________________            tel:       _______________

Kasnije ih možete kontaktirati za dogovor.  Najvrednije je to što već znate glavne osobine potencijalnog člana i možete prosuditi koliko je ta osoba prikladna za vaš MLM business i što možete od nje očekivati.  Odluka je na vama!

NEKA ZANIMLJIVA MIŠLJENJA I SAVJETI O MLM-u…

Želite izbjeći «vrijeme i prodaju»? 

U CaliVita Int.   je to moguće!     

Oko 10 godina bio sam u «Amwayu» i najveće primjedbe s kojima sam se susretao bile su «nemam vremena» ili ne znam/ne želim prodavati».  Tada budući da sam bio mlad i nikad prije nisam bio u MLM,  samo sam rekao OK i nastavio dalje.  Kakva pogreška!
11

Sad nakon što sam bio u drugim kompanijama,  a sada i u CaliVita Int.   shvatio sam da svi imamo istih 24 sata u danu.  Kako ćemo ih iskoristiti je naša stvar.  Možete ih utrošiti pametno kako biste si izgradili budućnost ili ih možete uzalud potrošiti i kasnije žaliti što niste učinili nešto korisno. 

Moja svakodnevica je prilično ispunjena.  Ustajem oko 5:30.  Oko 6:30 izlazim iz kuće,  vozim kćeri u vrtić,  ženu na posao i sina u školu.  Radim od 9 do 17 uz pauzu za ručak od 12 do 13 sati.  Izlazim sa posla oko 17:00,  pokupim djecu i ženu i oko 18:00 smo kod kuće.  Tada pregledamo svu poštu i kompjutersku poštu,  jedemo i nakon toga u garaži popravljam TV i video uređaje.  Navečer uglavnom zovem nove CV članove u mojoj grupi,  odgovaram na poštu i poruke ,  čitam o novim CV proizvodima,  itd.  Znači da ako bi itko trebao koristiti ispriku da nema vremena ja bih se mogao kvalificirati. 

Sada osjećam da CaliViti mogu posvetiti jednako vremena kao i mom poslu.  Trebalo mi je vremena da shvatim kako,  ali čini se da funkcionira


U petek sam razgovarao s vlasnikom restorana u kojem svakodnevno ručam i ostavio sam mu letke nekih CV proizvoda.  Poslije podne sam razgovarao sa učiteljicom u školi moga sina i ona će sljedeći tjedan naručiti.  Na večer sam nazvao novog člana u našoj grupi kojeg sam upisao prošli ponedjeljak.  On je primio svoju narudžbu a neke od brošura je već podijelio svojim prijateljima.  Uskoro će mu trebati još kataloga. 

U subotu sam razgovarao sa jednom osobom koja vodi telefonsku prodaju za financijsku kuću.  Poslije podne sam odveo kćer u «Mc Donalds» jer je imala rođendan.  Pitao sam konobaricu koliko dugo radi ovdje.  Odgovorila je «Predugo!».  Doznao sam da traži dodatnu mogućnost zarade.  Dogovorili smo se da je nazovem u utorak.  Navečer sam pomogao nekom čovjeku da pređe cestu ispred moje kuće.  Kazao mi je da ima bolove u leđima i visoki krvni tlak.  Otišao sam u kuću i donio mu nešto «Triple Potency Lecithin» tableta i brošuru.  Obećao je da će mi se javiti za nekoliko dana s vijestima.  Znam da će mu pomoći i da će on vjerojatno postati doživotni kupac CaliVita proizvoda. 

Kad se upoznate sa proizvodima i business postane prirodan.  Kako vidite ja nisam trebao posebno vrijeme za CaliVitu.  To je jednostavno dio moje dnevne rutine.  I to djeluje ako se obvežete. 

Što se tiče prodaje: ja ništa ne prodajem,  ono što želim postići je da steknem novog prijatelja.  Proizvod će prodati sam sebe ako pronađete potrebu i zadovoljite je.  I ako dovoljnom broju ljudi pomognete da dobiju ono što žele (tj.  zdravlje) i Vi ćete dobiti ono što želite. 
Želite da Vaš business eksplodira? Evo jedan od načina….  


Eksplozija će vas pogoditi… ako joj dozvolite! Evo kakva su bila moja prva tri dana ovog tjedna.  U ponedjeljak sam telefonom sponzorirao fizioterapeutkinju. Nazvao sam je telefonom i rekao da sam u CaliViti i objasnio da imam novi proizvod koji bi mogao biti vrlo zanimljiv za nju.  Poslao sam joj faksom letak o Noniju i objasnio plan kompenzacije. 

Nakon što je pročitala nazvala me i rekla da je zainteresirana.  Odmah je naručila dvije boce Nonija i tri kataloga CV proizvoda.  
To sam do sada učinio tri puta i SVAKI put su fizioterapeuti naručili.  Oni znaju da je to Network Marketing  tj.   MLM!

Ali shvatio sam da i oni to rade stalno (kao i kiropraktičari, maseri, kozmetičarke, pedikeri, općenito svi zdravstveni radnici….) u svojoj branši.  Koriste proizvode i preporučuju ih pacijentima.  Pacijenti također počnu koristiti i preporuče ih drugima,  itd.  Možete li zamisliti što znači imati nekoliko terapeuta u svojoj grupi? Terapeuta koji preporučuju klijentima koji preporučuju svojim prijateljima.  Potencijal je nesaglediv.  


Zapamtite,  razgovarajte sa drugima o CaliViti! 

Nije važno koga vi uključite u CaliVita International,  već… 

Ana je sredovječna žena koju sam sponzorirao i uključio u CaliVitu prije nekoliko mjeseci.  Od tada je sponzorirala nekoliko kupaca i nekoliko članova koji su ostali neaktivni tj. nisu naručivali.
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Sve u svemu ništa osobito.  Međutim jučer je upisala novog člana,  Mariju,  koja je upravo poludjela za CV proizvodima i u sljedećim mjesecima će vjerojatno donijeti malo bogatstvo i Ani i meni.  Marija je pravi business builder (tj.  širi posao)


To je Network Marketing (MLM)! Takve stvari se stalno događaju.  I ja imam nekoliko ljudi poput Ane koji sami nisu učinili ništa posebno,  ali oni su doveli druge koji su stvarno uspješni. 

Koja je poruka ove priče? Ta da ima smisla govoriti o CV sa mnogim ljudima.  Jer,  ne mora biti koga vi nađete,  već… U CV ima ljudi koji dobro zarađuju samo zahvaljujući dvije ili tri «dobre noge» .  Ja to znam jer sam i sam jedan od tih.  Te «noge» su se zaista razvile na mojoj drugoj ili trećoj razini.  Znajući da možete stvoriti praktični mjesečni prihod samo zahvaljujući nekoliko uspješnih članova na drugoj razini,  zar vas to ne potiče da razgovarate o CaliViti sa što više ljudi?


Pitate se kako naći uspješnog člana? Ako stavite puno ljudi na vašu prvu razinu,  tada svi oni također traže uspješnog člana u Vašoj grupi.  Tada su vam šanse mnogo veće.  Zato širite svoju grupu.  Širite!

CaliVita će uskoro biti udomaćeno ime….  

Bol zbog propuštene velike prilike je uvijek veća bol nego bol zbog discipline.  Radi se o tome da je upravo sada vrijeme da razgovarate sa drugim ljudima o CaliVita proizvodima.  
Budući da se CV brzo širi i da je broj članova iz dana u dan sve veći pametno je da baš sada promičete CV.  CaliVita će uskoro biti udomaćeno ime,  ime koje će svi znati.  Možete li zamisliti što se događa kada čekate mjesecima kako biste s nekime razgovarali o CV i tada ustanovite da se prije tjedan ili dva on već učlanio,  dobio svoj PIN,  ali… ne u vašoj grupi?


Osim toga kako je sada vrijeme velikog rasta CV,  osim promicanja proizvoda dobro je objasniti priliku za zaradu.  Gledajući u HR,  cca 10. 000 članova je samo početak.  Mogućnosti su neograničene.  


Za godinu dana očekuje se utrostručenje broja članova.  Tada će još uvijek biti neograničenih mogućnosti i nepokrivenih tržišta.  I,  još koju godinu poslije.  Ali članova će biti sve više.   I u Vašem susjedstvu .  Zašto sada ne biste stvorili bazu i kasnije ubirali plodove svoga rada.  Rada??? Hmm,  zapravo ste samo bili u pravo vrijeme na pravom mjestu!
Moja priča u CaliVita International.  


Ružica i ja smo se uključili u CaliVitu u studenome 2002.  Kao i u svakom drugom poslu imali smo svojih uspona i padova.  Puno puta smo se osjećali frustrirano zbog manjka odgovora za naše oglase,  poruke,  telefonske pozive našim potencijalnim članovima,  kupcima i članovima registriranim u našoj grupi,  itd. 

Ali,  kad smo mislili da smo na dnu primili bismo ohrabrujući poziv nekog našeg člana ili bismo upisali novog člana koji je oduševljen CV proizvodima… i kao da smo dobili injekciju adrenalina,  bili smo spremni osvojiti svijet! Tada je najbolje vrijeme da sponzorirate nekog novog.  Uzmite telefon u ruku i Vaš sugovornik (koji je do tada bio samo skeptični potencijalni član) će osjetiti vaše zadovoljstvo i znate što? To je zarazno!


Kada se zbog nečega osjetite razočarano ili frustrirano,  najbolje poduzmite nekakvu akciju.  Vaš najbolji prijatelj tada je telefon.  Napokon učinite pozive koje ste već dugo odgađali (sigurno već imate podužu listu potencijalnih kupaca i članova),  nazovite člana porodice koji bi želio nešto naručiti,  pozovite susjeda na kavu i recite mu kako ste zadovoljni ovim poslom. 

Ne odustajte od telefoniranja sve dok nemate barem nekakav pozitivan rezultat: neku narudžbu,  novog člana,  preporuku prijatelja za potencijalnog člana… Ako bismo Ružica i ja trebali izdvojiti jedan razlog našeg uspjeha u CV,  to je vjerojatno naša upornost da pokušavamo i ne odustajemo kad je teško. 

Ako otkrijemo da neki od naših alata marketinga ne funkcionira tada pokušavamo sa novim ili zovemo našeg upline sponzora i tražimo savjet.  Nikad nećete znati sve o MLM i CaliViti stoga ostavite linije komunikacije otvorenima za nove ideje,  nove načine marketinga,  i… zalijepite se za svojeg sponzora.  U istoj ste situaciji,  a on vam može pomoći.                                               13
Tunel za testiranje…  


Kao dječak sa bratom sam pravio go-kart.  Izgledao je super: 2, 5 metara dugačak sa spojlerima od šperploče ,  širokim gumama itd.  Instalirali smo motor,  pokrenuli ga….  i pred mojim zaprepaštenim očima sedmogodišnjaka zbog vibracija motora posve se raspao.  Izgledao je solidno.  Ali to jednostavno nije bilo to. 

Recimo da ste složili aviončić u vašoj garaži.   Hmm… izgleda čvrsto.  Objesite se za krilo - ništa.  Sigurno je taj avion čvrst kao stijena.  Hoće li letjeti? Pokušajte,  uzletite.  O,  ne - upravo je otpalo jedno krilo.  Možda ste ga ipak trebali testirati u tunelu.  (ovdje se radi o tunelu sa zračnom strujom za testiranje automobila,  aviona,  brodova,  itd…)

Vi volite CV proizvode,  zar ne? Vi vjerujete u njih punim srcem,  i u svoju kompaniju također? Vjerujete i u vrijednost MLM-a.  Dakle kada svoju priliku ponudite nekome to znači da mu vjerojatno činite jednu od najvećih usluga koje bi mu u životu mogli ponuditi.  Da li vam se ova struktura vjerovanja čini solidnom? Da ? U redu,  neka «poleti»!  Nazovite potencijalnog člana. 

Za sada sve izgleda u redu,  a onda vam osoba kaže: «Mislim da je to glupo» ili «Pokušavate li zaraditi na meni».  Odjednom vam cvijeće uvene,  želudac počne kruljiti… i kakav je to zvuk… O ne ! Oba krila su otpala!


Razgovor sa potencijalnim kupcem/članom iskušava vaša vjerovanja i to je OK.  Na sreću niste nekoliko tisuća kilometara u zraku i pad vas ne može ozlijediti.  Vi ste u tunelu za pokuse i iskušavate pravu vrijednost vjerovanja.  Zapamtite,  najveća korist od toga je u tome što se taj proces jednostavno «usidri» u Vašim vlastitim uvjerenjima. 

Još jedna začuđujuća stvar:  ljudi koji će biti vaši budući uspješni članovi grupe će vam se jednostavno pojaviti.  Ponekad zato što ste ih tražili i uvjeravali uporno.  Ponekad i onda kad ih niste niti tražili niti radili bilo što nalik tome.  Kako god to se događa zato što ste postali pravi magnet: testirani ste na udarce!

Kako mogu biti uspješan? 

Jučer sam razgovarao sa Markom,  najuspješnijim članom moje grupe.  Marko je imao porast prodaje 300% u rujnu 2004.  u odnosu na kolovoz.  Čestitam!


Marko je prije prvo nudio priliku za zaradu a zatim proizvode.  Ali sada to više ne radi.  Sada prvo nudi proizvod i uči članove svoje grupe da čine to isto (sustav dupliciranja podrazumijeva prijenos savjeta i iskustva vertikalno kroz grupe,  tj.  ono što Vama funkcionira predložite svojim članovima kako bi i oni to mogli testirati i tako bili još uspješniji).  
Dakle,  prvo pronađite odgovarajuće rješenje za potrebe Vašeg potencijalnog kupca ( npr.  ima problem sa prostatom – predložite Prostate Power + Noni).  Ako sami koristite CV proizvode (što je poželjno,  ali ne i obavezno) tada će Vaše zadovoljstvo od učinka CV proizvoda jednostavno prirodno «zračiti« iz Vas i drugi će to primijetiti.  Taj efekt je nešto što tradicionalna «prodaja» ne može,  nikad nije i neće stvoriti


Triple Potency Lecithin se pokazao kao izvrstan proizvod za takve svrhe.  Njegovi su učinci osjete vrlo brzo - već kroz nekoliko dana,  tako da potencijalni kupac/član može odmah osjetiti učinkovitost  tog proizvoda (npr.  smanji se ili prestane bol u ramenu,  koljenu ili sl. ) i poželjeti naručiti za sebe.  Naravno,  stvara se povjerenje i u ostale CV proizvode. 

Dakle,  predlažem da si naručite jednu kutijicu Triple Potency Lecithina.  Iskušajte ga sami (kod reumatskih bolova - naročito kod promjene vremena,  povišenog kolesterola,  za koncentraciju i pamćenje,  za ljepše nokte …) i ako vam pomogne,  obećajte sami sebi da ćete u idućih 15 dana pomoći još 5 ljudi.  Ako ni na jednoga ne bude djelovao,  svoju kutijicu pošaljite u CV i dobit ćete svoj novac nazad.  Naravno,  to se neće dogoditi jer CV proizvodi djeluju!


Još jedan od važnih elemenata uspjeha su i osobne priče.  Dakle,  prenosite drugima svoja iskustva s CV proizvodima i kakav su oni učinak imali na Vas.  Nemate još svoja iskustva? OK,  tada možete koristiti tuđa svjedočanstva dok ne budete imali svoja. 
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Uvijek učeći… 


Jutros sam doživio nešto što bih želio podijeliti s vama.  U «Plavom oglasniku» se pojavio ovakav oglas:




RAD KOD KUĆE




Zarada 3000 kn - 30 000 kn



Tel 1-xxx-xxx-xxxx


Nazvao sam, očekujući da će mi se javiti snimljena poruka i da ću ostaviti svoje ime, broj telefona i adresu.  Umjesto toga dobio sam ženu koja je pila svoju jutarnju kavu.  Bila je kod kuće.  Njen posao se sastojao u tome da daje oglase u novine i da upisuje zainteresirane u svoju grupu u MLM kompaniji.  Ona je točno znala što treba reći i kada to treba reći… Ali, idem prebrzo,  vratimo se u naš razgovor. 

Nazvao sam je i rekao da zovem u vezi njenog oglasa.  Pitala me za ime i ČIME SE BAVIM!? Rekao sam da sam imao agenciju za životno i zdravstveno osiguranje (još uvijek je imam, znate li nekoga tko bi ju želio kupiti?).  Zatim me pitala KOLIKO DUGO TU ŽIVIM!? Odgovorio sam: 23 godine. 
Pitala me je i da li sam ikada čuo za Network Marketing (drugi način za MLM). Rekao sam kako sam čuo da je MLM jedan od načina da se danas postane prilično bogat.  Svidio joj se takav odgovor. 
Nakon toga mi je ispričala da to radi oko dva mjeseca,  da je radila u poduzeću za štampanje prometnih znakova,  ali kada je rodila, željela je ostati uz bebu i raditi nešto iz kuće.  Ovaj posao je bio dovoljan za plaćanje računa. 

Tada je opisala svoju kompaniju (kako se bave dodacima prehrani, kako su njihovi proizvodi «nepobjedivi», kako je cilj kompanije «mijenjati ljudima živote», itd). Govorila je oko 3 minute.  NE, NIJE GOVORILA O CALIVITA INTERNATIONAL,  ali sam znao da govori o nekome tko je ukrao naš koncept.  


Nakon toga mi je pustila snimljenu poruku o kompaniji,  proizvodima itd.  Poruka je trajala odo 7 min.  Uglavnom je govorila o prilici za posao,  nešto malo o proizvodima,  nekoliko svjedočenja kupaca i nekoliko svjedočenja o zaradama u njihovim kompanijama. 

Tada me pitala sa čime bi želio početi.  Odgovorio sam: »smanjenjem težine, valjda».  Tada sam se skoro počeo smijati: njihov komplet proizvoda za smanjenje težine košta 1200 kn – tj. 40 kn dnevno,  a company presentation pak 500 kn!!! (pogledajte cijenu TRIMEXA ili NOPALINA, CV company info je besplatno!!!).

Ipak, zaključio sam da je njen sustav lako primjenjiv,  ključ-u-ruke i da bismo tako nešto i mi mogli napraviti. 
Koji pristup u  MLM najbolje djeluje? 

Otkrio sam da od svega pomalo djeluje u MLM.  Budući da mi ovo tretiramo kao pravu poslovnu priliku, tada trebamo i posjetnice (npr. Ivan Ivić – nezavisni CV distributer, ili sl.). Jeftini oglasi u tjednim lokalnim novinama,  letci ,  kazete itd.  Ako budete koristili sve ove mogućnosti odjednom i svaka Vam donese po jednu solidnu osobu u grupi svaki mjesec, može se reći da ste dobro počeli svoj CV business.  Nemojte se ograničiti samo na jedno sredstvo npr. na letke.  Ja koristim sva zajedno i čak stavljam male oglase u svaku pošiljku koju šaljem (npr. plaćanje računa i sl.).  Sve dok plaćam poštarinu, zašto ne bih iskoristio?  Uvijek na svom izvještaju dobijem i ljude za koje nemam nikakve ideje kako su dospjeli tamo.  «Dobar glas daleko se čuje»,  valjda.  Dakle, »niti JEDNA stvar (sama za sebe) ne djeluje ali SVE (zajedno) djeluju».  

Zarada… 

Mišljenja nekih CV članova


…. neki novac smatraju usputnim efektom,  a proizvodi su «glavna stvar».  Mislim da je to dobro.  Ako tu etiku povežete se poslovnom etikom,  Vaš business će eksplodirati.  Postoji nas nekoliko čiji se CV busines jako razvio samo zahvaljujući širenju koristi koje pružaju naši proizvodi.  
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CV proizvodi nisu samo isprika za kompenzacijski plan već oni sami sebe prodaju,  pomažu drugim ljudima,  i to se i odražava na honorar koji svaki mjesec primate.  Dugoročno,  mislim da je to jedini ispravni put.  Ostalo  može biti samo kratkoročno.     

….ako se potrudimo «osobno» isprobati proizvode, i širimo vijesti i novosti o njihovom djelovanju,  business će se širiti geometrijskom progresijom! Moja cijela šira obitelj koristi CV proizvode stoga što oni DJELUJU.  A ne zato što sam ja dobar prodavač automobila i mogu prodati led Eskimima.  CV nam daje priliku ne samo da promijenimo svoje živote već i živote mnogih drugih ljudi.  Ne samo zbog novca, već što je važnije, zbog zdravlja.  Novac je dobar,  plaća račune,  donosi hranu na stol, itd. ali bez zdravlja,  ne vrijedi ništa.  Nema boljeg osjećaja nego kad Vas nazove netko  kome su CV proizvodi pomogli da riješi svoje zdravstvene tegobe.  Ipak, uspjeh (novčani) je prilično siguran ako: (1) odlučite pokušati CV u idućih godinu dana i ne odustajati ni kad je teško,  (2) iskušate sami različite CV proizvode kako biste ih upoznati,  (3) preporučujete CV proizvode kako biste drugima pomogli ( a ne zbog novca).  Praktično, to znači da ste ispravni motiv pomaganja drugim ljudima spojili sa najboljim proizvodima u industriji dodataka prehrani.  To je prava kombinacija! Naučite svoje članove da čine isto što i Vi, Vaša grupa će se duplicirati i… ponavljajte proces ponovno,  ponovno…    
ONE TIMERS… što s onima koji su jednom kupili kod Vas i nikada više???


Svatko od nas ima u svojoj grupi članove koji su jednom naručili i nikada više.  Oni stoje u našem izvještaju kao velike NULE.  Kako ih pretvoriti u ponovne kupce,  stalne kupce ili, još bolje, aktivne distributore? Vjerujem da je problem u nedovoljnom poznavanju CV proizvoda.  Neki ljudi jednostavno nemaju uvijek «fantastično» iskustvo od samo jednog proizvoda.  Takvi trebaju više podsticaja (obično 5 – 7 kontakta) kako bi shvatili što im to mi zapravo nudimo i kako im to može pomoći.  Usput, većina ljekarni ili trgovina zdravom hranom nema ili vremena ili ljudi da bi Vas educirali o onome što nude.  Svojim kupcima koji su samo jednom kupili ja, na primjer, šaljem informacije o proizvodu npr. Ocean 21 i priložim sve materijale koje o tome imam (npr. fotokopiram test iz kataloga, svjedočenja, članke iz novina, itd.). Isto napravim i sa drugim proizvodima npr. Cholestone, Noni, Rhodiolin itd. Svaki put je paketić usmjeren na jedan određeni proizvod.  Tako, nakon što sam poslao seriju pisama sa informacijama o Noniju, nazvao me gospodin koji je postao jedan od mojih najvećih kupaca proizvoda.  Prije toga je bio samo nula na mojim mjesečnim izvještajima. 

Vodite kartice o svakom Vašem kupcu,  što je naručio,  kada,  itd.  Tako ćete znati i tko odgovara na ovakva pisma koja šaljete.  Većina ljudi je zbunjena i ne zna što da naruči,  čime da počne.  Oni trebaju pomoć i savjete.  Ako su bili dovoljno motivirani da se uključe i registriraju u CaliVitu, mislim da zaslužuju malo papira i poštansku marku. Uvijek možete dodati i osobnu noticu kako je taj određeni proizvod pomogao nekome u Vašoj obitelji ili nekome poznatome (ali samo ako doista jest!). 

Ja volim davati serije malih i jeftinih oglasa orijentiranih na neki proizvod i njegove učinke.  Ako Vam se netko javi tada je zainteresiran. Tada mu ponudim i da prima provizije od preporučivanja tih proizvoda.  Ako im se to svidi tada su to ozbiljni kandidati za dobro razvijanje CV posla. Dalje je samo važno pravovremeno ih informirati o novostima, novim proizvodima, biti im pri ruci ako trebaju pomoć ili savjet… no pretpostavljam da to već znate.

Mali oglasi nisu skupi i dobar su način da steknete osnovu.  Koristite tjedne novine jer su jeftinije i dulje se čitaju u kući.  Također se vaš oglas ne «izgubi» među velikima kao u dnevnim novinama.
Kako zadržati članove?


Važno je razumjeti da je MLM business kao i svaki drugi.  Mnogi jednostavno ne znaju da su u businessu kad su u MLM.  Kad dobiju svoj suradnički broj ako se ništa ne dogodi u 2 mjeseca,  odustanu .  Naravno da se ništa ne desi jer NITKO NE ZNA DA STE U BUSINESSU.  Proširite glas o tome, oglasi, kartice, letci, itd. Ako počinjete BILO KOJI business, tada morate javnost obavijestiti o tome.  

16

To se postiže ponavljanjem kontakata na bilo koji način kojega se možete dosjetiti. Ova praksa je usvojena kod zubara, kiropraktičara, osiguranja, itd. (npr. nazovite kupca i zahvalite mu na kupnji, ujedno iskoristite priliku i upitajte da li bi nekoga od njegovih prijatelja to zanimalo, pokušajte i sa njima stupiti u kontakt, …)

Cijeli ovaj proces traje ali, na kraju ćete imati čvrste osnove Vašeg CaliVita businessa na koju ćete moći nadograđivati što god želite.  

…Zadržati članove nije tako teško kako se čini.  U BILO KOJEM businessu (zapamtite, ovo je bussiness) postoji milijun stvari koje možete učiniti da bi Vam se Vaši kupci vraćali. 
Prvo da nešto razjasnimo….  koliko vremena,  novca i energije uložite kako biste uključili nekog člana? Koliko Vi zaradite svaki put kada oni nešto naruče? Zato, koliko puta će se oni trebati ponovno vraćati i naručivati prije nego što Vi uopće počnete zarađivati? To sigurno neće biti jednom.  To je istina koja vrijedi i za pekarnice i za odvjetnike.  Morate zadržati svoje članove.  Jedan od najjednostavnijih načina je KONTAKT!!!!! 

Mali oglasi i kaki ih najbolje iskoristiti… 

Ja često koristim oglase za pojedine proizvode jer oni privlače pažnju.  Ponavljam ih nekoliko puta jer tada dobijem popust i tada doista nisu skupi.  Npr.  prošle je zime Noni  bio u vijestima i novinama i ja sam imao ovakav oglas:


IMATE PROBLEMA SA SPAVANJEM? Noni sok bi mogao biti pravi odgovor. 

Besplatne informacije.  Nazovite 0-24 na tel.  1- 111- 1111

Sad je Rhodiolin u centru zanimanja javnosti.  To će biti moj sljedeći oglas.  Uvijek u oglasu nudim nešto BESPLATNO.  Ljudi vole odgovarati na oglase u kojima se nudi nešto besplatno.  Evo i jedan neutralni oglas:


IMATE ZDRASTVENIH TEGOBA?


Mi imamo dodatke prehrani koji mogu pomoći da se tijelo samo izliječi.  


BESPLATNE informacije,  tel.  xxx- xxxx

Broj odgovora nije uvijek veliki,  ali je stalan.  Nakon odgovora, šaljem besplatne informacije poštom.  Kada naruče, stavljam ih na svoju poštansku listu i ne brišem ih sve dok me ne zatraže da to učinim.  Ta lista je moja baza ljudi koje ću naučiti sve što mogu naši proizvodi.  Naravno, oglasi su samo jedan od načina za širenje Vašeg posla.

Trebali biste koristiti sve do čega možete doći kako bi drugi znali da ste u tom poslu.  Koristite svoje proizvode i svoja svjedočanstva. Vaše osobno svjedočanstvo ili  priča je 50 puta jača nego ako prenosite iskustva nekog drugoga.  Nemojte se obeshrabriti ako Vaš prvi oglas ne bude imao senzacionalan učinak.  Pokušajte drugačiji tekst,  drugi naslov, drugu publikaciju,  itd.  

…Svi smo različiti i nešto što funkcionira kod jednoga ne mora biti korisno i za drugoga.  Čvrsto sam uvjeren da treba pokušavati sve moguće kako bi raširili informacije o CaliViti  i to sve dok ne otkrijemo što za nas najbolje radi.  Koji su oglasi najučinkovitiji,  kakvi naslovi itd. 

Zapamtite, što više načina koristite kako biste raširili informacije o CaliVita  proizvodima, Vaši izgledi da se CV posao raširi i postane stabilan su time veći.  U početku to može biti kao «bitka uzbrdo» ali na kraju teren je nagnut na vašu stranu…   (  

…Evo liste odgovora u odnosu na vrstu medija (prvi po redu su mediji sa najvećim postotkom odgovara na oglas).

Najbolje ciljno tržište:

1. postojeći kupci (Vaših proizvoda)

2. nečiji drugi kupci (drugog proizvođača)

3. ciljani magazin (tj. za tu određenu vrstu proizvoda)
4. opći magazin (npr. obiteljski magazin)
5. tjednik

6. dnevne novine…                     
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…Glede oglasa o proizvodima, dobro je što se možete orijentirati na koristi od tog određenog proizvoda.  Kod oglasa je najvažnije da (1) naslov privuče pažnju (navodeći korist za kupca, ali i kao uvod u tekst oglasa),  i (2) pozovete čitatelje na akciju (nazovite xxx-xxxx za besplatne informacije, itd.).  Ostalo (tj. ono u «sredini») nije važno!
Predlažem neke od naslova: 

«7 razloga zašto biste trebali probati…(npr. Cholestone)», 

«Sada… (npr. nema više boli u zglobovima)»,  

«Kako…(npr. izbjeći gripe i prehlade)»,

«Moćni….(npr. antioksidanti u Mega Protect 4 Life usporavaju starenje organizma)», itd.
Također, poziv na akciju: npr. «Nazovite xxx-xxxx za besplatne informacije» zvuči mnogo bolje nego: «pošaljite omotnicu sa markom za odgovor» (zato što traži da nađete omotnicu, lijepite marku, pišete adrese, itd.).  Nazvati telefonom je mnogo lakše,  zar ne? 

Kako odgovoriti na primjedbe ili odbijanje?


…Važno je znati da su proizvodi ključ svega.  Ako želite kupovati jeftinije i inferiornije proizvode, OK. CaliVita  proizvodi su od drugih ponekad jeftiniji a  ponekad skuplji.  To nije čudno.  Ono što nas razlikuje jest da oni djeluju!  Koristite svoja vlastita iskustva…


Ja sam pokušao doista sve kako bi pomogao što je više moguće ljudi i tako razvio svoj CV business.  Neki su govorili da smo preskupi ili da mu ne trebaju jer je zdrav(???) itd. 
Ispričao bi svoje iskustvo i kako su ti proizvodi meni pomogli.  Moju priču mi nitko ne može oduzeti.  

….. Pokušajte i sa pristupom FORN:
F (familija): Da li im sadašnji posao omogućuje da sa obitelji provode onoliko vremena koliko bi željeli? Imaju li djecu koja su pri kraju srednje škole,  a oni ne znaju da li će si moći priuštiti da se upišu na željeni fakultet? Mogu li svoju obitelj povesti na nezaboravne praznike ili će,  kada dođe vrijeme godišnjih odmora, sami sebe uvjeravati da u vrtu ima još toliko toga za obaviti?

O (okupacija): Je li uživaju radeći sadašnji posao ili im sa gadi? Jesu li zabrinuti oko mogućeg otkaza ili nezadovoljni zbog prohtjeva šefa-tiranina? Hoće li im sadašnji posao omogućiti da mirno gledaju u budućnost ili da žive od plaće od plaće?

R (rekreacija): Imaju li omiljeni hobi i bi li željeli provoditi više vremena baveći se hobijem? Što ako doista postoji način da svakog dana idu igrati tenis,  samo ako će se obvezati da idućih 12/18/24 mjeseca odvoje 1 ili 2 sata dnevno za svoj vlastiti MLM business?

N (novac): ako zapitate 100 ljudi zašto su se priključili MLM-u, više od 50% će Vam reći da je to zbog novca.  Ako želite saznati zašto žele dodatnu zaradu, vjerojatno će vam reći da žele slobodu u planiranju vremena koju dodatna zarada omogućuje.  


Dakle, ako otkrijete ZAŠTO netko nije zadovoljan sa sadašnjom situacijom u kojoj se nalazi (ma kakva god bila), tada je mnogo lakše otkriti KAKO im Vaš MLM program može pomoći da riješe taj problem! 
Savjeti za samo-razvoj i bolji život

Organizacija vremena
· Prioritet 1:  trebaju biti one aktivnosti koje su od velike važnosti i velike hitnosti

· Prioritet 2:  one koje su od velike važnosti i male hitnosti (dugoročno planiranje)
· Prioritet 3:  one koje su od male važnosti i velike hitnosti (tipični «prekidi»)
· Prioritet 4:  one koje su od male važnosti i male hitnosti (trivijalni «prekidi»,  ogovaranje,  …)
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Velika vrijednost leži u aktivnostima  koje imaju  prioritet 1 i 2,  a mala u aktivnostima prioriteta 3 i 4.  Smislen i ispunjen život nije pitanje brzine ili učinkovitosti već pozitivnih načela,  stavova i prioriteta.  Redovito pokušajte odvojiti malo vremena kako biste planirali svoje ciljeve u životu.  Povremeno provjeravajte svoje ciljeve i ustanovite da li su u harmoniji sa Vašim prioritetima i načelima.  Ako nisu valja ih mijenjati. 

Statistike pokazuju da 80% rezultata proizlazi iz 20% onoga što činimo.  Predlažemo Vam da se koncentrirate i maksimalno iskoristite važnih 20%.   Odolijevajte napasti da svaku misao koja Vam prođe kroz glavu podijelite s drugima,  jer oni možda neće imati interesa za to što govorite.  Zapitajte se da li je takva informacija (misao) za Vas prioritet 1 ili 2 i ako jest,  podijelite je sa drugima.  Ali ako nije,  radije pričekajte bolji trenutak. 
Određivanje ciljeva
· Uvijek stremite tomu da poboljšate svoje odnose (veze) sa obitelji i prijateljima,  ali također i sa svima ostalima

· Znate li koje su glavne točke (ciljevi) u Vašem životu i kako ih ostvariti?

· Preuzmite odgovornost za svoj život.  Uzmite stvari u svoje ruke. 
· Nemojte dozvoliti da Vas okolnosti učine žrtvom i nemojte razvijati mentalitet žrtve. 
· »Ispeci pa reci» - promišljanje prije izgovorenog je od životnog značaja. 
· Značajno ćete povećati svoje izglede za uspjeh u životu ako u glavi možete zamisliti kako će Vaša budućnost izgledati. 
· Odredite svoju misiju u životu.  Zapišite svoje životne ciljeve.  Povremeno ih provjeravajte. 
Izgrađivanje prijateljstva
· Poštovanje je osnova dobre veze (odnosa). 
· Vrlo je važno da uvijek svoje osjećaje i želje otvoreno izražavate. 
· Dobre veze (odnosi) su kao biljke koje treba zalijevati i brinuti se za njih. 
· Intimnost je ključni dio svake veze,  stoga podijelite kakve privilegirane informacije sa  svojim dobrim prijateljima. 
· Vaši prijatelji trebaju znati da mogu biti ovisni o Vama tj.  da se mogu osloniti na vas. 
· Polovica vremena provedenog u bilo kojoj vezi treba biti zabava; nemojte uvijek razmišljati negativno ili se žaliti. 
Govor tijela
· Vaš osmijeh govori više od Vaših riječi. 
· Kontakt očima je važan,  gledajte ljude u oči dok razgovarate.  Ipak,  nemojte buljiti već gledajte u lice,  uvijek se vraćajući na oči. 
· Budite otvoreni u svojim stavovima i gestama.  Izbjegavajte prekrižiti ruke i noge. 
· Klimajte glavom dok razgovarate (u znak razumijevanja onoga što Vam se govori). 
· Lagano dodirujte sugovornika kada je prikladno. 
· Naginjite se lagano prema naprijed kod razgovara.  Obrnuti stav može se smatrati bahatim. 
Poslovna etika i savjeti

· Nemojte donositi odluke ako ne morate.  Poslovni svijet se mijenja,  više vremena za razmatranje može značiti mogućnost da donesete mnogo bolju odluku. 
· Određivanje ispravnih ciljeva,  načina kako ih dosegnuti i upornost čine osnovu uspjeha. 
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· Orijentirajte se samo na pozitivne ciljeve; osveta (revanšizam) vam može oduzeti dragocjeno vrijeme i energiju i,  naposlijetku,  donijeti Vam nove probleme. 
· Veličina problema s kojima se možete nositi je dobar pokazatelj Vaših mogućnosti. 
· Naučite prepoznati kada treba priznati poraz. 
· Budite pobjednik kulturnim prihvaćanjem poraza. 
· Ne dozvolite nikome da bude grub ili nepristojan prema Vama - uvijek je bolje pokazati drugima da ne prihvaćate takav način ophođenja. 
· U poslu,  stranka/klijent/mušterija/kupac je sve,  bez obzira tko ste vi (kupac ili prodavač). 
· U poslu,  percepcija drugih ljudi o Vama više ovisi o Vašem ponašanju nego o tome što Vi mislite kako ste dobri. 
· Ljudi će uvijek cijeniti osobu koja je jasna i odmah prelazi na stvar.  Ne okolišajte. 
· Sjetite se da je telefon instrument prodaje,  čak i onda ako je većina ljudi što  Vas zovu zainteresirana da Vam nešto proda. 
· Uvijek dajte prednost raspodjeljivanju odgovornosti,  a ne dijeljenju naređenja. 
· Informacija je ključna za Vaš poslovni uspjeh,  uvijek kultivirajte izvore informacija koje dajete u javnost (npr.  letke,  priopćenja,  oglasi…),  pokušajte izbjeći ogovaranja. 
· Ljudi su vrlo osjetljivi kada se radi o kritiziranju,  ali i dobro prihvaćaju ohrabrivanje. 
· Nikada ne znate tko je Vaš potencijalni kupac,  ili tko Vas može dovesti do potencijalnog kupca. 
· Ljude ne zanima koliko vi znate sve dok ne znaju koliko brinete.  (u engl. igra riječima: «People do not care how much do you know until they know how much you care. »)
· Jedan od najvažnijih čimbenika u Vašem poslovnom uspjehu je i sposobnost da ostvarite pozitivne osobne veze (odnose)
· Nemojte razbacivati vrijeme svojih suradnika ili partnera pričajući o osobnim stvarima. 
· Prvi dojam obično traje najduže. 
· Razvijte reputaciju osobe koja uvijek održava svoja obećanja. 
· Svi imamo percepciju svoje vrijednosti za kompaniju,  potrudite se da je takva percepcija u skladu sa kompanijinom  percepcijom o Vama. 
· Budite pristupačni i na usluzi -  to je najbolji način da promovirate svoje usluge ili sebe sama.  Nemojte se stalno žaliti kako ste prezaposleni. 
· Vaši suradnici trebaju znati da kad ste na poslu,  Vaša prva briga je posao. 
· Ljudi nikad ne cijene nekoga tko prečesto viče ili se «izgubi».  Pokažite da možete kontrolirati svoje emocije. 
· Ne podcjenjujte moć komunikacije,  uvjerite se da Vaše osoblje poznaje sve vidove komunikacije (telefon,  osobno,  promocija,  prodajni sastanci…). 
· Trebali biste postići da se ljudi uvijek osjećaju dobrodošli kad Vas kontaktiraju,  čak i ako ste u gužvi i pretrpani poslom (ovo se odnosi na komunikaciju telefonom i osobno).  Ako ste zaposleni,  možete tada reći da je vaše vrijeme ograničeno. 
· Smatra se vrlo neuljudnim gledati na sat ili prekidati dok Vam se netko obraća. 
· Optimum produktivnosti se postiže kada je razina stresa (uzbuđenosti) dovoljno velika da Vam dade podsticaj ali i dovoljno niska da Vas ne paralizira. 
· Više napora (vremena,  troškova,  …) je potrebno da se privuče novi kupac nego da se zadrži stari. 
· Čak i najnezadovoljniji kupac će nastaviti poslovati sa Vama ako problem riješite na njegovu korist i zadovoljstvo. 
· Oko 70 % kupaca koji prestanu poslovati sa Vama to će učiniti zbog osjećaja indiferencije od strane kompanije ili nekog pojedinca u kompaniji. 
· Svaki ljutiti kupac će u prosjeku prenijeti svoje iskustvo na 8 do 10 drugih ljudi. 
· Nikad nemojte podcijeniti snagu kupčevog zadovoljstva.  Ako ne vodite brigu o svojim kupcima,  Vaši konkurenti će to učiniti umjesto Vas. 
· Znate li kada treba reći «ne»?

· Prvi dojam je ključan,  pitajte svoje prijatelje i obitelj što misle o Vašem načinu odijevanja,  hodanja,  rukovanja,  pozdravljanja,  itd. 
· Ne podcjenjujte važnost uglađenog ponašanja. 
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· Razvijte svoj stil (poželjno jaki),  samopouzdanje i moć kontrole. 
· Naučite se prilagođavati promjenama situacije. 
· Uvijek ispunjavajte dana obećanja. 
· Znate li tko ima najveći utjecaj na Vaš potencijalni uspjeh? Što činite kako biste ostvarili dobre odnose sa tom osobom?

· Vaš najjači konkurent ste Vi sami. 
· Iskrenost je vrlo važna u komunikaciji sa suradnicima.  Nemojte lagati. 
· Nemojte dozvoliti da vas ljudi iskorištavaju. 
· Znate li što možete učiniti najbolje? Da li se koncentrirate na to?

· Znate li motivirati svoje suradnike?

· Stvari nisu uvijek tako loše kako se ponekad čini. 
· Problemi su dio poslovnog života. 
· Ljudi rade to što rade iz svojih osobnih razloga,  ne podcjenjujte njihov vlastiti interes. 
· Razvijajte povjerenje u samoga sebe i svoje sposobnosti. 
Rješavanje problema
· Budite dio rješenja,  a ne dio problema. 
· Imate li jasnu definiciju problema? Znate li ŠTO je zapravo bit problema?

· Znate li koje su alternative ili opcije toga problema?

· Poznajete li prednosti i nedostatke svake od solucija?

· Kakve preporuke možete načiniti prema poznatim prednostima i nedostacima?

Pozitivno mišljenje
· Koristite maštu kako biste postali ono što sada niste,  a želite biti. 
· Mašta je stvar koja će vam pomoći da transcendirate svoju sadašnju stvarnost. 
· Vaša mašta i vjera u ono što se može postići su vrlo moćni alati. 
· Koristite svoj um kako biste postali bolja osoba,  svi imamo scenarij koji ostvaruju ono što mi postajemo,  potrudite se da ti scenariji budu pozitivni i zasnovani na dobrim načelima. 
Načela
· Vjerujte u druge,  ali budite spremni na poneko razočaranje. 
· Pomažite drugima jer će Vas osobni uspjeh često proizaći  iz načina na koje pomažete drugima.  (Ipak,  budite krajnje oprezni kada se radi o posuđivanju automobila ili novaca. )
· Naučite nešto pozitivno svaki dan. 
· Vaša podsvijest je izvor velike mudrosti

· Pokažite svoju ljubav prema drugim ljudima tako što ćete pažljivo slušati što Vam govore. 
· Naučite kontrolirati svoje osjećaje,  um i tijelo. 
· Potrudite se da drugi uvide kako cijenite njihovo vrijeme i interes. 
· Okrivljavanje drugih često je kontra-produktivno

· Naše ponašanje je funkcija naših odluka,  a ne naših stanja i uvjeta. 
· Razvijajte svoju intuiciju. 
· Naučite se radovati uspjesima drugih ljudi

· Cijenite ljepotu oko vas,  ljepota je posvuda: u ljudima,  prirodi,  radu,  obitelji,  prijateljima,  …

· Disciplina i svrhovita upornost su osnove uspjeha. 
· Nemojte odustajati od nečega u što doista vjerujete. 
*************************************************************************
Info:  ______________ ili 098/359-482       

www.vitamini-hr.com
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