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EDUKAKS KOOS VIVASANIGA!

Kõigile, kes tahavad saavutada edu!  

Moskva 2004

Eessõna

Kallid VIVASAN esindajad!

See raamat on pühendatud neile, kes tahaksid teada: 

KUIDAS SAADA EDUKAKS KOOS VIVASANIGA!

Oletame, et Te olete juba otsustanud meiega koostööd teha või plaanite seda lähemas tulevikus. Tõenäoliselt olete juba midagi kuulnud võrkturundusest, ning mitte alati ei ole see informatsioon olnud positiivne. 

Minu raamatu eesmärgiks on aidata Teil aru saada, kuidas toimivad meie kompanii töös võrkturunduse põhimõtted, ning näidata, et meie äri toimib samuti kui teised ettevõtluse liigid, ent Teie jaoks tohutu suurte eelistega. 

Seetõttu palun Teid tingimata lugeda seda raamatut kiirustamata ja vaadata meie ühisele äritegevusele teise nurga alt. 

Mõned inimesed ei armasta raamatuid lugeda ja võimalik, et mõni neist ei jõua kaugemale sissejuhatusest minu tagasihoidliku töö juurde. Siiski on seadused, mille järgi me elame, üsna lihtsad. 

Inimene, kes püüab terve olla, peab iga päev saama kvaliteetset toitu. See on selge igaühele. Inimene aga, kes püüab oma elus midagi saavutada, peab regulaarselt tarbima intellektuaalseid tooteid, st. “sööma informatsiooni”. Kõige lihtsam ja odavam tee selleks on – vastavate raamatute lugemine. 

Ärge lugege seda raamatud ühe sõõmuga nagu odavat detektiivromaani, vaid rahulikult ja tähelepanelikult, ning püüdke lihtsalt aru saada, millest seal on kirjutatud. Juhul kui Te tahate saavutada edu kompaniis VIVASAN, siis on see raamat just see, mida vajate. Selles ei ole igavat teooriat, siin saate samm-sammult tähtsat informatsiooni ja näha tulemusi, mis lubavad aru saada võimalusest, kuidas koos meiega edu saavutada. 

Seejärel sõltub vaid Teist endist, kas Te kasutate seda hinnalist informatsiooni või mitte. Ent ühes võib siiski kindel olla: kõik VIVASAN esindajad, kes on edu saavutanud, tegid läbi just needsamad sammud, millest on juttu selles raamatus. 

Ma loodan, et Teie olete just üks neist, kes loevad selle raamatu läbi algusest lõpuni. Ning saagu see Teile käsiraamatuks, juhtivaks niidiks Teie keerulisel teel võrkturunduses. Las see aitab Teil välja valida seda ainsat ja õiget teed – teed edule. Muidugi ei saa ma Teie aega asjata raisata ega anda Teile mittevajalikku informatsiooni. Seetõttu lubage mul Teile, austatud lugeja, esitada mõned küsimused. 

Märkige palun ära vajalik vastus. 

1) Kas Te registreerusite kompaniisse VIVASAN selleks, et Teil oleks võimalus osta tooteid tunduvalt odavama hinnaga?

□ jah   □ ei

2) Kas Te teate, mis tähendab Teie jaoks isiklikult sõna edu?

□ jah   □ ei

3) Kas Te soovite, et koostöö kompaniiga VIVASAN oleks töine?

□ jah   □ ei

4) Kas Te kuulute nende inimeste hulka, kes tutvuvad meelsasti?

□ jah   □ ei

5) Kas Te suudate ette kujutada, et esinete kõnega teiste inimeste ees?

□ jah   □ ei

6) Kas Te kuulute inimeste hulka, kes esinevad meelsasti?

□ jah   □ ei

7) Kas Te olete valmis aitama inimestel edu saavutada?

□ jah   □ ei

Juhul kui Te vastate küsimusele 1 “jah”, küsimusele 3 aga “ei”, siis soovin Teile, et meie toodetest oleks Teile abi. Olen kindel, et Te jääte VIVASAN püsikliendiks seetõttu, et meie toodangu eripäraks on selle kõrge kvaliteet ja efektiivsus. 

Kõigile, kes vastasid küsimusele 3 “jah”, soovin, et Teil oleks selle raamatu läbilugemisest kasu. Mida rohkematele küsimustele sellest nimekirjast vastasite “jah”, seda suurem võimalus on Teil saavutada meie kompaniis edu. 

Töötage see raamat läbi, vastake esitatud küsimustele, ning Te omandate kiiresti teadmisi, mis on hädavajalikud Teie edukaks tegevuseks kompaniis VIVASAN. 








Soovin edu!








Teie Thomas Goettfried

PEATÜKK 1. MIDA TE TAHATE SAAVUTADA?

Inimesed jagunevad tavalisteks inimesteks ja inimesteks, kellel on eesmärgid. Teised elavad ja juhivad oma elu ise, esimesed aga püüavad selle lihtsalt ära elada. 

Enne kui me hakkame rääkima sellistest tähtsatest asjadest nagu äriplaan ja –strateegia, peate Te kõigepealt ise aru saama, mida Teie isiklikult tahate saavutada. Teisisõnu, määrake kindlaks oma isiklikud eesmärgid. Otsustage ise, sest kui kapten juhib laeva sadamast välja ega tea seejuures oma teekonna eesmärki, siis vaevalt ta kuhugi jõuab või siis saabub sinna, kuhu ta kuidagi ei tahtnud sattuda. 

Sama toimib ka meie elus. Peame teadma, kuhu tahame minna, st. mida me tahame saavutada. Seejuures see kehtib igas vanuses inimeste, mitte ainult noorte kohta. 

Mitte kunagi ei ole hilja muuta oma elu selliseks, milliseks Teie ise tahate. 

Eemaldumata eelpoolräägitust, alustame koheselt oma esimese harjutusega, mille Te peate kindlasti täitma, st. see on lähtepunktiks Teie teel edule. 

Mida Te tahate saavutada?

a) Finants-materiaalses sfääris

b) Tervise sfääris

c) Perekonnas

d) Sotsiaalses sfääris/ sõprade ringis

Vastake ülaltoodud punktidele võimalikult täpselt. Näiteks kui Te kirjutate, et Te tahate saada finantsiliselt sõltumatuteks, siis see ei ole täpne eesmärk. Te peate täpselt kindlaks määrama, kui palju raha on Teil elamiseks vaja, mis tähendab Teile finantsilist sõltumatust. Kirjutage iga punkti järele, kui palju raha on Teile vaja kuus sissetulekuna, et elada elu, millist tahate? Samamoodi vastake kõigile ülejäänud küsimustele. Niisiis, on igati kasulik välja selgitada, mida Sa tahad. 

Nüüd läheme edasi aja mõiste arusaamisele, mida ei jätku meil alatasa. Kirjutage, milliseks ajaks Te tahate saavutada eelpool kirja pandud eesmärgid? Kui Te määrate kindlaks perioodid, mille jooksul Te oma eesmärgid saavutate, siis Teie eesmärgid saavad tegelikkuseks. 

HARJUTUS  

Mida ma tahan saavutada?                           Mis ajaks ma tahan seda saavutada? 

Finants-materiaalne sfäär   ------------------                          --------------------

Tervis                                -------------------                             --------------------

Perekond                             ------------------                            --------------------

Sotsiaalne sfäär, sõprade ring ---------------                          --------------------

Ma loodan väga, et Te järgite minu palvet ja täidate esimese harjutuse (vt. lisa 4). 

Nüüd tuletage meelde, kas Te kasvõi üks kord elus olete endale võtnud vastutuse mingi asja eest? Tõeliselt, 100%-lt? Niisiis, selleks et Teie mõtted ja teod oleksid suunatud ainult sellele asjale, mida Te pidite ausalt täitma. Kas Teie elus on midagi taolist juhtunud?

Kui “ja”, siis õnnitlen, st. Te teate, elu üht tähtsaimat põhimõtet: “Kui tahad midagi tõeliselt korda saata, siis teostub kõik, mis on sellega seotud”. 

Te peate tundma suurt vastutust seatud eesmärgi suhtes. Teil on tingimata vaja manada oma eesmärgid silmade ette, mitte ainult nüüd ja praegu, vaid kuni momendini, millal olete need saavutanud. 

Paljud teevad pidevalt üht ja sama viga. Nimelt panevad suure õhinaga kirja oma eesmärgid, aga mõne aja pärast juba õieti enam ei tea, mida õigupoolest tahtsid. 

Teiega ei tohiks sama juhtuda. 

Selleks puhuks on hea nõuanne: kontrollige oma eesmärke regulaarselt ja süstemaatiliselt. Küsige endalt kindla ajavahemiku tagant: kui palju eesmärke ma juba olen saavutanud, kui palju on veel ees?

Ei ole vaja häbeneda, kui eesmärk ei ole täielikult saavutatud, häbi oleks üldse mitte eesmärke omada!

See, kes kapituleerub või isegi ei püüdle eesmärkide poole, ei saavuta kunagi edu!

PEATÜKK 2. Üldised küsimused võrkturunduse kohta

Teil on Teie eesmärgid teada, Te olete aru saanud Äriplaanist. Nüüd on hädavajalik saada teadmisi nende realiseerimiseks, millest Te juba omate ettekujutust. 

Võrkturundusest ja üldse sellest, kuidas saavutada edu selles vallas, on arvatavasti kirjutatud tuhandeid raamatuid. Seetõttu on kõige tähtsam orienteeruda võrkturunduse põhiprintsiipides. 

Esitage endale küsimus: mis on kõige tähtsamaks eksisteerivaks faktoriks edu saavutamisel võrkturunduses? Teil on selles suhtes küllaldaselt ideid, ent siiski: 

“Võrkturunduses on kõige tähtsamaks vastastikuste suhete ülesehitamine ja säilitamine”. 

Sõltumata sellest, millega Te tegelete või millist tööülesannet täidate, tuleb Teil pidevalt inimestega suhelda, ning Teie reeglina püüate neid säilitada. Ka siin saab Teie jaoks meeldivaks avastuseks, minu meelest, fakt, et Teie oskus säilitada suhteid võib võrkturunduses saada Teie erialaks. 

Ning kõik see, mida Te loete selles raamatus, teenib vaid üht eesmärki – inimestevaheliste suhete professionaalset ülesehitust ja säilitamist. 

Püüame alul teha väikese testi: 

Kui ruumis on kaks inimest, siis kui palju vastastikuseid suhteid (kommunikatiivseid sidemeid) võib nende vahel olla?

· Muidugi saab kahe inimese vahel olla vaid üks vastastikune suhe. Ent see ei ole keeruline. 

Mis juhtub aga, kui ruumis on kolm inimest? Kui palju saab nende vahel tekkida vastastikuseid suhteid?

· Te näete, et sel juhul täheldatakse kolme suhte teket. 

Kui palju vastastikuseid suhteid või tekkida, kui ruumis viibib neli inimest?

· Toodud näitest nähtub, et kuigi ruumis on neli inimest, saab nende vahel tekkida juba kuus vastastikust suhet. 

Vaatamata sellele, et kõik näib väga lihtne, on just see fakt võrkturunduses teatud astmel tähtis Teie edule või ebaedule. Paljud inimesed, kes alustavad võrkturunduses tööd, loodavad oma struktuuri tormilisele laienemisele. Ning see on täiesti reaalne, mis kinnitab eelpooltoodud näidet. Kuivõrd näiteks võiks tekkida Teie struktuuris vastastikuseid suhteid 10 inimesest? Õige, Teie struktuuris 45 vastastikust suhet. 

Et Teil ei oleks liiga tülikas iga kord tuua uut näidet, on selle jaoks olemas järgmine valem. 


S=(PxP-P)/2, kus


S= vastastikuste suhete hulk


P= isikute hulk. 

Te küsite, milleks ma piinan Teid valemite ja vastastikuste suhetega? 

Põhjus on väga lihtne: kui Te tegite midagi head, nt. oma struktuuri 10 inimese heaks, st. Te aktiviseerisite 45 tulevast positiivset vastastikust suhet, veelgi enam, ühel päeval saate oma heateo 45-kordselt tagasi. Analoogilisi vastastikusi suhteid võib täheldada ka negatiivse tegevuse tulemusena, kui Te näiteks ärritate tugevalt 10 inimest. 

Seda, lugupeetud lugeja, peate Te alati meeles pidama, st. mida rohkem inimesi Teie struktuuris on, seda tähtsamad on selles struktuuris olevate vastastikused suhted. Seetõttu peaksite mõlgutama mõtteid sellest, kuivõrd on Teie jaoks tähtis ehitada üles ja säilitada professionaalseid vastastikuseid suhteid. 

Teist üksi sõltub see, kuidas Teie struktuur laieneb, ning kas Teie struktuuri liikmed töötavad aktiivselt. 

Milline olete Te ise – selline on ka Teie struktuur

Kuidas töötate Teie ise – nii töötab ka Teie struktuur

Teie - olete oma struktuuri eeskujuks. 

PEATÜKK 3. 

 VIVASAN äriplaan. 

3. 1. Peamised mõisted

Peale registreerumist kompaniisse VIVASAN tutvusite Te tõenäoliselt VIVASAN äriplaaniga. See Plaan on meie tegevuse peamiseks koostisosaks, st. reguleerib koostööd erinevate VIVASAN esindajate vahel, samuti nende premeerimist. 

Äriplaani sügavam tundmaõppimine  - ainus võimalus saada teada, milliste karjääriastmeteni on Teil vaja kompaniis VIVASAN jõuda, et realiseerida ka Teie isiklikke eesmärke. 

Antud raamatus vaadeldakse küllaltki üksikasjaliselt Äriplaani valitud peatükke selleks, et Te hakkaksite tegema õigeid strateegilisi samme oma eesmärkidesuunas. 

VIVASAN PEAMISED ÄRITERMINID: 

1. OSTU- EHK DISTRIBUUTORIHIND (DH) – hind, millega Teie kui VIVASAN esindaja (Distribuutor) ostate tooteid kompaniilt VIVASAN. 

2. TURUHIND (TH) – hind, millega Teie kui VIVASAN esindaja (Distribuutor) müüte tooteid oma klientidele. Kompaniis VIVASAN on turuhind 40% kõrgem distribuutori hinnast. 

Turuhind = Distribuutori hind + 40% hinnalisa

3. KAUBANDUSLIK JUURDEHINDLUS (KJ) EHK KOMISJONITASU MÜÜGI EEST on hinnavahe, mida Te saate toodangu müügist oma klientidele (Turuhind – TH) ja hinnast, millega Te ostate kaupa kompaniist VIVASAN (Distribuutori hind – DH). VIVASAN-is on Teie Kaubanduslik juurdehindlus võrdne 40% -lisa hinnalisana Distribuutori hinnale. 

Kaubanduslik Juurdehindlus = Turuhind – Distribuutori hind

4. BRUTOKÄIVE (KAUBAKÄIVE) – see on Teie struktuuri poolt ostetud toodangu üldmaht (Teie isiklik  + kogu Teie struktuuri kõikide liikmete) kompaniilt VIVASAN kalendrikuu jooksul. 

5. NETOKÄIVE – see on BRUTOKÄIVE miinus kõik kohustuslikud maksud, ka. arvutiteenuse kulud. 

NETOKÄIVET arvutatakse järgmise valemi järgi: 


Netokäive (NK) = Brutokäive (BK) : Arvestuskoefitsiendiga (AK)

6. ARVESTUSKOEFITSIENT (AK) sisaldab endas kõiki määratud riigimakse + arvutiteenused. 

Venemaal on AK = 1,3, teistes riikides arvutatakse sõltuvalt antud riigis kehtivate maksude suurusele (Eestis on see 1, 23). 

7. MAHU ALLAHINDLUS (MA)

Peale tavaliste komisjonitasude toodangult (KAUBANDUSLIK JUURDEHINDLUS - KJ) saate Te kompaniilt töötasu nn MAHU ALLAHINDLUSE (MA) näol. 

Mahu allahindlus (MA) – on Teie igakuine töötasu, mille suurus sõltub Teie struktuuri kaubakäibest kalendrikuu jooksul. Mida suurem kaubakäive, seda suurem MA. 

MA arvutatakse %-des Teie struktuuri kaubakäibest, ka. Teie isiklik käive, ning sellel on 7 tasandit. Kõrgeim MA = 21%. Te saavutate 7. tasandi 6000 EU (tingühik) ja suurema netokäibe korral (vt. tabel nr. 1). 

Tabel nr. 1. Mahu Allahindlus

	Tase 
	Isiklik-grupi netokäive kalendrikuu jooksul EU-des (tingühik)
	Mahu Allahindlus (MA) %-des

	7
	6000 ja enam
	21

	6
	3300-5999
	19

	5
	1900-3299
	14

	4
	1000-1899
	12, 5

	3
	600-999
	10

	2
	200-599
	6

	1
	50-199
	4


Mahu allahindlus makstakse välja igale distribuutorile järgneva kuu jooksul vastavalt kompanii poolt kindlaks määratud allahindluste väljamaksmise skeemile. 

MA alates 4% - 12,5% ka. makstakse välja VIVASAN toodetega vastavalt Teie valikule, üle 12,5% - rahas. 

Ülalpool esitatud Mahu Allahindluste tabel – on meie Äriplaanis tähtsaim. Mahu Allahindluste tabel reguleerib Teie töötasu, kui Te loote oma struktuuri. 

Vaatame näitena Mahu Allahindluse arvestust: 

Oletame, et Te ostsite kuu jooksul kompanii toodangut summas 100 tingühikut (t.ü.). See on Teie brutokäive (BK). 

Sel juhul tuleb kaubanduslikuks e. turuhinnaks, millega Teil on õigus müüa: 

TH = 100x1,4 = 140 t.ü. 

Selle näite põhjal tuleb Teie kaubanduslikuks juurdehindluseks (KJ): 

KJ = 140-100 = 40 t.ü. 

Selleks et teada saada Teie isiklikku Mahu Allahindlust (MA), on Teil vaja kokku arvutada Teie Netokäive (NK): 

NK = BK/AK = 100: 1,23 = 81,30 t.ü.

Mahu Allahindluste tabelist näete, et seejuures Teie isiklik MA = 4% Teie netokäibest, antud juhul 81,3 t.ü, asub vahemikus 50-199 (I aste). 

Teie MA moodustub rahas: 

MA = 81,3x4% = 3,25 t.ü. 

Teie üldine tulu (ÜT) selle kuu eest tuleb: 

ÜT = 40+3,25 = 43,25 t.ü. 

Sellest väikesest näitest on näha, kuidas Mahu Allahindluste tabeli abil võib välja arvestada sissetulekud. Selge, et mida suurem on Teie müügimaht, seda suurem on mahu allahindlus. 

See näide, ma arvan, ei ole eesmärgiks, mille poole püüelda. Te tahate saavutada tõenäoliselt midagi enamat. 

Võrkturunduse mõte seisneb selles, et toimiks müük, aga ka selles, et innustada inimesi meie kompaniis töötama. Mida rohkem inimesi vastavalt Teie soovitusele võtab vastu otsuse meiega koostööd teha, seda suuremaks muutuvad Teie mahud, ning vastavalt ka teenistus. 

3. 2. Kasvuvõimalused VIVASANIS

Viimastel aastatel on meie kompaniisse tulnud palju edukaid inimesi. Et kõik selles raamatus kirjutatu ei oleks vaid teooria, tahaksin ma Teile reaalsete näidete abil tõestada, mida on saavutanud paljud VIVASAN distribuutorid. Lugege tähelepanelikult järgmisi lehekülgi, siis saate mitte ainult suurepäraselt selgeks Äriplaani, vaid suudate ka strateegiliselt edukalt töötada. 

Alltoodud näited illustreerivad keskmiselt VIVASAN esindajate struktuuri kasvu ja arengut, ehkki Teie isikliku struktuuri kasv võib toimuda kiiremini. Edaspidi vaatleme seda täpsemalt. 

Esimesel etapil on Teie jaoks tähtis Äriplaanist arusaamine, sellega töötama,  iseseisvalt oma tasusid välja arvestama õppima, samuti aru saama, kui kiiresti võite suurendada oma sissetulekuid. 
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Võimalikud tulemused kuu aja pärast: 

Kui Te juba olete tutvunud meie kompanii raamatupidamisega ja selles selgusele jõudnud, siis saate julgelt alustada nii iseseisvat müüki kui ka uute VIVASAN esindajate registreerimist ning oma isikliku struktuuri ehitamist. 

Sellest, kuidas tuleb toodangut pakkuda ja uusi inimesi oma struktuuri tuua, räägime hiljem. Nüüd vaatame näitena juba valmis struktuuri. 

Te olete näiteks juba ehitanud oma struktuuri, mis koosneb 10 inimesest (Distribuutorist), ka. Teie ise (D1-D10, vt. joonis). 

Kõik eelpooltoodud näited struktuuri erinevatest liikmetest – see on Netokäive (NK) (vt. lk. 16). 

Iga kord, kui Te soovite kokku arvutada oma komisjonitasud, peate Te alul kokku arvutama kogu struktuuri üldise netokäibe, st. ainult sel moel saate Te kindlaks teha, millisel allahindluste astmel Teie struktuur asub.

Niisiis, kui Te arvate kokku kõigi 10 liikme struktuurid, saate oma struktuuri üldise netokäibe (NK) = 1120 t.ü. 

Seetõttu tulemusena saate kohe välja arvutada, mida makstakse välja Teie struktuurile mahu allahindlusega 12,5% (vt. MA tabel). 

Järgmine samm: Te peate kindlaks tegema, missugune grupi netokäive oli Teie esimese liini distribuutoritel. 

Vaatame, missugune seis on distribuutoril D2. Selle Teie struktuuri esimese liini distribuutori grupikäive on 260 t. ü. , ka. tema all olevate distribuutorite D2 ja D3 (100 + 60 + 100 = 260 t. ü. ), järelikult D2 asub MA teisel astmel = 6%. 

Teie isiklikult teenite selle grupi mahu pealt 12,5%-6% = 6,5%. (See on vahe mA astmete %-de vahel, millel asute Teie ja Teie distribuutor). 

Lühidalt: 

· Esmalt arvutatakse välja grupistruktuuri üldine netokäive. Ainult siis selgub, missugusel MA astmel asub Teie struktuur. 

· Seejärel arvutatakse struktuuri esimese liini iga liikme grupi netokäive. Seejuures saate teada, millisel MA astmel asuvad esimese liini liikmed. 

· Pärast arvutatakse Teie üldine MA ja preemiad sõltuvalt staatusest. 

Vaatleme koos järgmist näidet samm-sammult. 

· Teie isiklik netokäive moodustas 100 t.ü., isiklik-grupiline (struktuuri üldine käive) aga 1120 t. ü. Järelikult, Teie isikliku käibe pealt saate mahu allahindlust (MA) 12,5%. 

D! MA = 100x12,5% = 12,5 t.ü. 

· D2 grupil on käive 260 t. ü. See tähendab, et antud grupp asub astmel, kus on MA 6, 0%. Sel moel saate Te D2 grupi mahu pealt vahe, mis moodustab 6,5% (12,5%-6% = 16,9 t.ü. ). 

D2 MA = 260x6,5% = 16,9 t.ü. 

· D3 grupil on 200 t.ü. See tähendab, et asub astmel, mille mahu allahindlus on 6%. Seetõttu saate D3 mahu pealt samuti 6,5%. 

D3 MA = 200x6,5% = 13 t.ü. 

Järgmised mahu allahindlused grupi liikmete töömahu pealt näevad välja järgmised: 



D4 MA = 330x6,5% = 21, 45 t.ü. 



D5 MA = 150x8,5% = 12, 75 t.ü. 



D6 MA = 80x8,5% = 6, 8 t.ü. 

Palun väga, kontrollige ise ülaltoodud arvutusi!

Kui lugeda kokku kõik MA-d, mida Te saite oma esimese liini erinevatest gruppidest, k.a. Teie mahu allahindlus oma isikliku müügi pealt, siis saate: 



Üldine mahu allahindlus MA = 83,5 t.ü. 

Selle MA saate Te tulemuse põhjal, mis on saadud Teie isikliku ja Teie struktuuri poolt kalendaarse kuu jooksul vastavuses eelpooltoodud näidetele. 

Vastavalt VIVASAN äriplaanile jõudsite Te VIVASAN 2 astme konsultandi tasemele. 

Seetõttu saate täiendavalt 4% Stardipreemiat Teie grupi esimese liini liikmete Netokäibe pealt ja 2% Grupipreemiat Teie grupi 2 liini erinevate liikmete poolt (vt. tabel 2 lk. 10 Äriplaan). 

Teie esimese liini erinevate liikmete netokäivete summa koosneb: 



100+200+150+150+80 = 680 t.ü. 

Selmoel tuleb Teie Stardipreemia: 



680x4% = 27,2 t.ü. 

Teie teise liini erinevate liikmete netokäivete summa koosneb:



100+60+80+100 = 340 t.ü. 

Grupipreemia tuleb vastavalt: 



340x0, 2% = 6,8 t.ü. 

Selmoel tuleb Teie töötasu vastavalt näitele: 



83,5+27,2+6,8 = 117,5 t.ü. 

Lisaks ärge unustage töötasu, mida saite toodete isiklikust müügist. 

Resümee: 

Juhul kui kõne all on suhteliselt väike struktuur väikeste mahtudega, siis Te taipate kohe, et komisjonitasu on umbes 10% kogu grupimahust. Arvestuse meetod on alati samasugune, sõltumata sellest, kas Teil on grupis 2 liiget või tuhandeid. Mida rohkem liikmeid on Teie struktuuris, seda keerulisem on arvestus. Ent see ei tohiks Teid heidutada, sest kõik mahud ja komisjonitasud arvestatakse ja jaotatakse kompanii VIVASAN keskarvutis. Tähtis on, et Te saaksite aru süsteemist ning selle abil võiksite aru saada oma struktuuri ehitusstrateegiast edaspidiseks. 

Strateegilised soovitused: 

· Kui Te veelkord pöördute tagasi ülaltoodud näite juurde, siis taipate, et kohe algusest peale on väga kasulik registreerida oma struktuuri esimesse liini võimalikult rohkem inimesi. Kui Te olete ehitanud 3 laia liini (mõiste “lai” all mõeldakse, et struktuuri ühes liinis on palju inimesi), siis on vahe Teie grupi üldise MA ja esimese liini MA vahel enamikul juhul küllaltki suur, ning Teie saate sel põhjusel palju suuremat MA.

· Edasi saate lähtuda sellest, et kolmel esimesel liinil on isiklikud mahud suuremad, tänu millele võite Te teenida märgatavalt suuremat Stardi-, Grupipreemiat ja struktuuri sügavusepreemia. 

Sellega seoses on tähtis järgnevat meeles pidada: kolm tugevat liini on garantiiks sellele, et Te teenite väga lühikese aja jooksul reaalset raha. 

Teie esimeses liinis oleks optimaalne liikmete arv vahemikus 5-10 inimest. Kõik oleneb sellest, kui aktiivsed nad on. Sellest arvestusest on detailsemalt juttu veidi hiljem. 

Võimalikud tulemused 2 kuu pärast:
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Siintoodud näites võite piltlikult veenduda, mida võib saavutada, kui te tõeliselt kavatsete realiseerida oma eesmärke ja aktiivselt oma struktuuriga tööd teha. Mul on kavatsus näidata siin Teie teenistuse tegelikke võimalusi. Teil on ju vaja harjutamise eesmärgil ise läbida kõik arvestuste etapid, selleks et süsteemist aru saada. 

Teie struktuuri üldine maht on 3620 t. ü. 

Te asute MA astmel, mis = 19% ja omate VIVASAN- Partneri 2. astme staatust. 

Teie üldine MA                          292,1 t.ü. 

4% - stardipreemia                       37,2 t.ü.

3% grupipreemia                          28,5 t.ü.

2% - struktuuri sügavuspreemia  32,8 t.ü.

kokku                                          390,6 t.ü.
Antud juhul on Teie töötasu kokku 390,6 t.ü.

Peale selle, ärge unustage teenistust, mida Te saite VIVASAN toodangu isiklikust müügist. 

Strateegilised nõuanded: 

· Mida suurem on struktuur, seda keerukam on seda juhtida ja motiveerida. Seetõttu on vaja Teie esimesse liini aktiivseid inimesi, kellega Te saaksite teha viljakat koostööd ning kellel oleksid eesmärgid, analoogiliselt Teile. 

· Teie eesmärgiks esimesel etapil – saada võimalikult kiiresti 7. –le astmele, mis annab Teile õiguse saada mahu allahindlust = 21%. 

Võimalikud tulemused 3 kuu pärast: 

3-4 kuu pärast võite Te juba saada astmele, mis annab Teile õiguse saada mahu allahindlust 21%. Muidugi, sellise struktuuri koostamine on seotud suurte kulutuste ja töömahuga (vt. joonist järgmisel leheküljel). 

Enamus inimesi alustavad tööd võrkturunduses, lähtudes ebaõigetest ettekujutustest. Nad arvavad, et võrkturundusega võib saada juba kuu jooksul miljonäriks. 

Kui see tõesti oleks nii, siis töötaks terve maailm võrkturunduses. Struktuuri tormilist kasvu selle liikmeskonna ja töömahtude suurenemise arvel võib oodata iga VIVASAN esindaja. Siiski on selleks hädavajalik kannatlikkus, tõhus töö ja usk enesesse. Siin meeldetuletatud omadusi, samuti Teid ees ootavaid võimalusi, vaatleme järgmistes peatükkides.
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Selle struktuuri müügimaht                  6260 t.ü. 

Teenistus mahu allahindluse pealt          512,8 t.ü.

Stardipreemia 4%                                    37,2 t.ü.

Grupipreemia 3%                                     60,3 t.ü.

Sügavuspreemia struktuuri pealt 2%        18 t.ü.

Teie lõplik teenistus                               628,3 t.ü.

Ning taas, ärge unustage teenistust, mida Te saite VIVASAN toodangu isiklikust müügist. Palun, harjutamiseks arvutage tingimata seda näidet iseseisvalt. 

Strateegilised nõuanded:

· Saabus aeg, kus Teil on võimalus omada oma esimeses liinis vähemalt 2 struktuuri, kes on jõudnud 21%-lise allahindluseni. Kui Teil endal oli võimalik ehitada struktuur, mille on mahu allahindlus 21%, siis õnnestub see ka Teie esimese liini liikmetel. Ärge siis unustage, et mida rohkem on Teie esimesel liinil gruppe, kes on jõudnud 21%-ni, seda suurem on Teie teenistus. 

· Kui Teie esimesest liinist on kasvanud grupp, kellel on 21%-line mahu allahindlus, siis vastavalt mahtude allahindluste olukorrale ei saa Te selle grupi peal mitte mingisugust komisjonitasu (21%-21% = 0). Teie struktuuri grupi ilmumisel, kes nagu Teiegi on saavutanud mahu allahindluse 21%, hakkab kompanii maksma Teile iga sellise grupi mahu pealt (sõltuvalt grupi arvudest) boonust 4%-7%, nimelt: 

VIVASAN boonus: 4%

Mänedžeri boonus:    1%

Arenguboonus:         1%

V. I. P. boonus:         1%

“Äriplaani” 13. leheküljel räägitakse nendest boonustest üksikasjalikumalt. 

Võimalikud tulemused 5 kuu pärast: 
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Selles näites me näitasime kujukalt mitte kogu struktuuri tööd, vaid ainult Teie esimese liini grupimahtu. See on täiesti küllaldane teenistuse väljaarvutamiseks. 

Nagu Te näete, D1 asub nüüdseks struktuuris, mis annab õiguse 21%-liseks allahindluseks. Seetõttu saate grupi D1 pealt nn. VIVASAN boonust = 4%. Kõigi teiste gruppide (D2, D3, D4, D5) arvutatakse vastavuses ülaltoodud skeemile. 


VIVASAN boonus D1-l = 6000x4% = 240 t.ü. 


D2 MA:                                                  140 t.ü.


D3 MA:                                                    37, 5 t.ü.


D4 MA:                                                   175 t.ü.


D5 MA: 



     140 t.ü.

MA Teie isiklikult mahult:                         21 t.ü.

Niisiis, Teie lõplik teenistus:                    753, 5 t.ü.

10-12 kuu pärast alates Teie registreerimisest peate Te saama VIVASAN-Mänedžeri staatuse. See tähendab, et kaks Teie esimese liini gruppi jõudsid 21% mahu allahindluse tasemele, Teie aga saate neist igaühe pealt boonust 6% (4% VIVASAN boonust + 1% mänedžeriboonust + 1% arenguboonust). 

Kokkuvõtteks nõuanded: 

Teie jaoks on hädavajalik tähelepanelikult ära õppida Äriplaan ja sellest aru saada. Plaani paremaks mõistmiseks on raamatus üksikasjalikult ära toodud mõningad näited. Ent ärimees võib edukas olla vaid juhul, kui teab, kuidas ja kui palju on tal võimalik teenida. 

Püüdke läbida selles raamatus äratoodud erinevad etapid ettenähtud aja jooksul. Kui ka kõik ei õnnestu kohe, seda aga esineb (uskuge mind!), ärge alla andke, vaid analüüsige oma tööd, tehke täpselt kindlaks, mida Te valesti tegite, ning muutke oma strateegiat. See on ainus tee soovitud edu saavutamiseks. 

PEATÜKK 4. VIVASANIGA edu saavutamise strateegia. 

Selles peatükis on näidatud, millise strateegia peaksite välja töötama, selleks et meie kompaniis kiiremini edu saavutada. Ärge unustage fakti, et kõik, mida Te praegu loete, teenib ainsat eesmärki: Te peate õppima professionaalselt üles ehitama uusi vastastikuseid suhteid ja säilitama juba olemasolevaid. 

Selleks et VIVASANIGA edu saavutada, on esmalt vajalik pöörata tähelepanu järgmistele aspektidele: 

1. Teie eesmärgid

2. Teie isiklik seisukoht

3. Teie ümbrus

4. Kompanii kontseptsioon

5. Isikliku struktuuri professionaalne ülesehitus

6. Presentatsioonid - müük

7. Õige reageering vastuväidetele

8. Sobiv äritehnika
4. 1 Teie eesmärgid

Te olete juba mõtisklenud oma isiklike eesmärkide üle. Tähtis on, et Te valiksite kohustused vastavalt nende teostuse võimalustele ja usuksite sellesse, et eesmärgid on täidetavad. Mida võimsamad on Teie eesmärgid, seda rohkem saab ka probleeme olema, mida lahendama peate. 

Ning ärgu see Teid heidutagu – sellised on elu seadused! Teil saab tunduvalt kergem olema oma eesmärke saavutada, kui Te juba algusest peale järgite näpunäidet: eesmärkide saavutamine on seotud probleemide lahendamisega. 

Teie elus tuleb tingimata ette raskeid hetki, kus Te kahtlete endas ja oma eesmärkides. Ning just sellistel hetkedel peate Te eriti kindlalt järgima oma eesmärke. See on tõsine katsumus, mida kogeb praktiliselt iga inimene. 

Paljud arvavad, et nad ei ole küllalt targad edu saavutamiseks. Samal ajal kohtame aga ikka ja jälle inimesi, kes on oma elus jõudnud sellele või teisele kõrgusele. Imestuse ja sisemise pessimismiga tõdeme, et nende edu oli meie jaoks võimatu, või ei ole meil oma arust taolist intellekti. 

See on üks neist elulistest ebatõdedest, mille arvele kirjutame oma isikliku edu puudumise. 

Niipea kui olete aru saanud, et siin ei ole kõne all intellekt, vaid see, kuidas Te kasutate oma mõistust antud situatsioonis, muutub Teie hinnang oma võimete kohta edu saavutada kardinaalselt positiivseks. 

Selleks et eelpoolöeldu saaks selgeks, lugege järgmist väidet: 

see, mis on võimalik teistele inimestele, on võimalik ka Teile. 

Tõenäoliselt mõtlesite, kuidas kõlab – see ei ole paha, ent kaugel reaalsusest. Püüan Teid veenda vastupidises. 

Järgmistel lehekülgedel tahan Teile näidata, kuidas tuleks mõelda ja käituda, et saavutada edu võrkturunduses. Ning kõik loetu kirjeldab samme, mida on selles äris teised inimesed juba läbi teinud. 

Miks Te arvate, et Teil ei õnnestu see, mis õnnestub teistel inimestel?

Selles raamatus olen juba mitmeid kordi meelde tuletanud, kui tähtis on eesmärke omada, võtta endale vastutus saavutuste ees ja teha seda täie andumusega. Miks on see nii tähtis?

Kui Te tõesti elate tasakaalus oma eesmärkidega, siis on Teie vaim kontsentreerunud vaid nende saavutamisele ning ei midagi enamat. Teie aju on suunatud just nende ülesannete täitmisele, milliseid Te talle püstitasite, ning püüab täita ja realiseerida Teie unistusi. 

Vaatamata öeldud sõnade lihtsusele peitub neis sügav tarkus. 

Järgnevalt äratoodud tuntud saksa poeedi Goethe tsitaat selgitab väga hästi, miks me saavutame edu ainult konkreetselt püstitatud eesmärkide puhul. 

“Enne kui ei ole endale vastutust võtnud, valdab sind otsustamatus, taganemise võimalus, tegevuse efektiivsuse puudumine. Ignoreerimine avaldub faktis, mis kriipsutab läbi loendamatute ideede ja suurepäraste plaanide hulga. Ent kui pöörata tähelepanu kõigele eelpoolöeldule ning hakata aktiivselt tegutsema, siis hakkab reaalsus imelisel moel muutuma: sel momendil, kui sa võtad endale tingimusteta vastutuse mingisuguse tegevuse eest, astub mängu nägemus. Kõikvõimalikud sündmused, mis teisel juhul iialgi poleks juhtunud, toimuvad ja on sulle abiks. Terve selliste sündmuste voog kasvab välja otsusest võtta vastu tingimusteta mingisugune vastutus. Toimuvad ettenägematud juhtumid, kohtumised ning materiaalne toetus, millest sa varem ei julgenud unistadagi. Siit algavad sinu kõige ihaldatuimad unistused ja soovid. 

Otsustavus sisaldab endas geniaalsust, jõudu ja võlu. “
Loodan, et saite tõepoolest aru, miks on eesmärgid Teie edu saavutamiseks nii tähtsad. Sel põhjusel võtke veel 5 minutit oma ajast harjutuse nr. 1 küsimuste kallal töötamiseks. 

Harjutus nr. 1

1.  Millist eesmärki järgite kompaniis VIVASAN?

2.  Millise ajavahemiku jooksul tahate saavutada oma eesmärke?

3. Jagage oma suur eesmärk 5 erinevaks osaks. 

4. Mida saaksite kohe teha, et läheneda oma eesmärgile ühe sammu võrra?

4. 2. Teie isiklik positsioon
Hädavajalik on vaadelda inimese isiklikke omadusi, kes on otsustanud edu saavutada. Edukad inimesed, nagu on näha paljutoodud näidetest, omavad kogumi teatud kindlaid iseloomujooni. Hädavajalik on teada, millised need on ja rääkida neist oma struktuuri inimestele. Siiski sellest üksi ei piisa. Teie ise peate oskama end kriitiliselt vaadelda, et aru saada, kas Teil on piisavalt selliseid iseloomujooni. 

Kirglik soov

Kontrollige oma isiklikku suhtumist püstitatud  eesmärkidesse: 

Kuidas Te suhtute oma eesmärkidesse? Kas Te mõtlete sellele, et jutt käib ainult õhulossidest? Või olete haaratud kirglikust soovist ja usute kindlalt sellesse, et püstitatud eesmärgid saavad ühel heal päeval reaalsuseks? 

Üks on kindel: kui on ikka kindel soov saavutada oma eesmärgid ning kõik mõtted on suunatud sellele, on see eelduseks unistuste teostumisele. Takistusi, probleeme ja raskusi seljuhul ei esine. Sellisel moel moodustub võrkturunduses töötamiseks kõige tähtsam iseloomujoon. 

Vastupidavus, visadus. 

Edu saavutamisele pühendunud inimesed ei anna mitte kunagi alla! Mitte ükski ebaõnnestumine ei suuda Teid teelt kõrvale pöörata. Te konstateerite ebaõnne, analüüsite nende põhjusi, toote välja oma õppetunnid ja jätkate tööd kahtluste ja kompromissideta.

Vastupidavus, visadus -  need on tähtsaimad omadused, mida peab meie töös iga inimene demonstreerima. Isegi siis, kui tal ei jätku ärisoont, isegi kui ta teeb seejuures vigu ja väldib häid nõuandeid. Meie töös saavutatakse edu vaid visaduse, lõputu vastupidavusega, ning rahutu hingega. 

Esimeseks sammuks on uute kaastöötajate innustamine. Kui me soovime kaugemale vaadata, siis isikliku äritegevuse alustamiseks on vaja leida vähemalt 5 väga head, aktiivset kaastöötajat, kes sarnaselt Teile orienteeruksid edule. Et leida neid 5, on vaja äratada huvi äritegevuse vastu 200 või 500 inimeses. Ent see ei ole veel kõik, ei ole eriti kõrge tõenäosus, et 5 inimest võtavad kohe vastu otsuse hakata koos Teiega tööle. Ei ole välistatud, et Teid ootavad sel teel lugematud pettumused ja ebaõnnestumised. Huvi tundvad inimesed võivad mitte järgida kokkuleppeid vestluste või presentatsioonide läbiviimise kohta. Alguses oma tegevusest innustunud inimesed annavad alla juba mõne nädala pärast, oletatavad superliidrid osutuvad absoluutselt mitteveenvateks jne. Kõik sellised ebaõnnestumised panevad ikka ja jälle inimeses kahtlema ettevõetud otsuse õiguses. Siin jäävad püsima vaid kõige vastupidavamad. 

Samuti ei tasu klientide otsingul oodata, et huvitunud inimesed hakkavad kohe Teie käest toodangut haarama. Vastu pidada aitavad Teid kõigutamatu usk enesesse ja oma eesmärki. 

Vastupidavus ja visadus saavutatakse samuti äritegevuse regulaarsete õppuste abil. Kuigi igapäevaelus leidub sadu põhjusi, et lükata tähtsaid toimetusi homseks, tuleb anda enesele aru sellest, et prioriteediks on Teile oma isikliku äri arendamine. 

Et saada edukaks, ei saa Te endale lubada raisata oma väärtuslikku aega. Eriti halb on, kui inimesed töötavad juhuslikult, st. vaid siis, kui neile “võimaldab seda aeg”. Vaid pidev ja eesmärgikindel jõudude koondamine võimaldab kindlustada läbimurde. 

Ma töötan iga päev oma tegevuse laiendamise ja edu saavutamise nimel. 

Regulaarne töö soodustab seda, et mõtled pidevalt oma töö ülesehitamise peale. Pidevad vaheajad põhjustavad uut energiakadu, selleks et taas tööle naasta. 

Positiivne mõtlemine. 

Meie äri on seotud esmaklaasilise toodangu müügiga ja klientide vajaduste rahuldamisega. See on seotud samuti sellega, et leida ja välja koolitada sobivaid inimesi, kes tegeleksid samade ülesannete lahendamisega. Lõppude lõpuks on meie töö alati seotud inimestega ja inimestele. Tegevus ja edu sõltuvad nende inimeste reaktsioonist, sõltumata sellest, kas jutt on klientidest või äripartneritest. Kui reaktsioon Teie tegevusele on ikka ja jälle positiivne, siis ka töö laieneb edukalt. Need reaktsioonid on sedavõrd positiivsed, kuivõrd positiivsed olete Te ise. Optimistlikult meelestatud isiksus haarab kaasa teisi inimesi, kes tunnevad end tema seltskonnas mugavalt. Positiivne mõtlemine tähendab kontsentreerumist inimese positiivsetele külgedele ja tema tegevusele. 

Tasub alati lähtuda sellest, et igal inimesel on omad positiivsed omadused, tuleb need lihtsalt üles leida.

Huvituge alati Teid ümbritsevate inimeste muljetest, huvidest ja probleemidest. Olge alati valmis rohkem teisi kuulama kui ise rääkima – see peaks saama Teie diviisiks. 

Teiste inimeste pidev kritiseerimine on kohatu, peamine on alati tähelepanu koondamine nende positiivsetele omadustele, kiites neid igal võimalusel. 

Dialoog võrdsete vahel ei talu suurelisust. 

Usk enesesse. 

Paljud inimesed kannatavad eneseusu puudumise käes. Nad loevad endid mitte eriti targaks, kogenuks selleks, et koostada oma isiklik eduplaan. Tüüpiline lähenemine “ma ei suuda seda kunagi” viib selleni, et Teil on raske võtta vastu otsuseid, eriti kogemuste ja teadmiste vajakajäämise korral. kui Te sisemise võitluse tulemusena ikkagi võtsite vastu positiivse otsuse, siis hakkavad Teie poole sadama igast suunast repliigid, mis kõigutavad Teie usku enesesse. Tuttavad ja sõbrad vangutavad skeptiliselt pead ja kortsutavad kulmu, kui Te jutustate neile meie toodangust ja ideest luua oma äri. Tähtis on, et selles situatsioonis ilmneks Teil täielik sõltumatus teiste inimeste arvamusest. Sageli ei suuda nad mõista Teie otsust kas puuduliku informatsiooni või oma isikliku piiratuse ja soovimatuse pärast tunnistada, et just Teie otsustasite oma elu muuta. Lõpetuseks, sõnadekombinatsioon “usk enesesse” eeldab, et Teie ise usuksite enesesse ja enda poolt vastu võetud otsustustesse. 

Innustus. 

Innustus on nakkav. Võib läbi viia presentatsioone ja seejuures tähtsaid asju ära unustada. Ent kui Teil õnnestub kuulajates vaimustust äratada, siis vaatamata sellele ostavad nad toodangut. Te võite isegi ära jätta pooled huvitavad üksikasjad, jutustades huvitunud kuulajatele kompanii VIVASAN ärivõimalustest. Kui Te haarate kuulajat oma õhinaga kaasa, siis avaneb Teile võimalus uut liiget oma struktuuri kaasata. Mitte mingisugused, isegi üksikasjalikud teadmised, ei suuda asendada vaimustust. Vaevalt tasub oodata, et inimene huvitub toodangust või firmasse registreerumisest, kui Te viite presentatsiooni läbi tusase või kurja näoilmega. 

Näidake inimestele oma vaimustust ja tehke seda igal võimalusel. Vaimustus – see on nähtamatu väli, mis ümbritseb inimest. Mida tugevamini Te valgustate oma innustusega, seda tugevamini on laetud Teie ümbruskond. 

4.3. Teie ümbruskond. 

Eesmärkide ja isiklike seisukohtadega kõrvuti eksisteerib veel kolmas valdkond, edu saavutamiseks mitte vähem tähtis. See on isiklik ümbruskond. Antud mõiste puudutab kõiki neid, kellega me igapäevaelus lävime  - äripartnerid ja inimesed, kellele orienteerume. 

Isiklik ümbruskond peaks olema võimalikult selline, mis soodustaks Teie elu paranemist, Teie isiksuse kasvamist. Vastupidi, kui Teie ümbruskond on hall, nõrgalt motiveeritud ning ei soodusta töösse teadliku suhtumise väljatöötamist, siis on töö tulemused küllaltki kaheldava väärtusega. 

Ei ole võimalik lennata koos kotkastega, kui Te olete ümbritsetud kalkunitest. Hoiduge kõigest negatiivsest, pessimistlikust oma ümbruses, eriti inimestest, kes on pidevalt probleemide allikaks või kardavad teha midagi ebaõigesti, näida teiste silmis naljakatena. Hoiduge nendest, kes ei võta Teie tegemistesse tõsiselt ja naeravad nende üle. 

Kui Te püüdlete paremuse poole, siis alati on kasulik tuua kedagi näiteks. Otsige oma ümbrusest inimesi, kelle põhimõtted ja eeskuju avaldavad sedavõrd muljet, et Te tahaksite olla nendesarnane. Pöörake pilk neile, kes juba on saavutanud eesmärgid, mille poole Teie alles püüdlete. Õppige nendelt inimestelt, olge avatud nende näpunäidetele ja nõuannetele, andke neile võimalus Teid innustada ja näidata Teile, kuidas nadise edu saavutasid. 

Jutt käib sellest, et luua enda ümber tuttavate ja sõprade ring, kellel on analoogilised seisukohad ja kes järgivad samu eesmärke, kes on positiivselt meelestatud, omavad tahtejõudu ning püüavad näidata oma innustumist ja saavutada edu. 

Edukad inimesed tõmbavad enda poole edukaid inimesi. Nende üldine energiate summa – see on muljetavaldav jõud. 

Enne kui pöördume järgmise peatüki juurde, peame koos välja selgitama, mis on võrkturunduses tegutsevate inimeste ebaõnne põhjusteks. See informatsioon võib saada Teile erakordselt hinnaliseks, st. selle abil võite hoiduda paljudest pettumustest ja vigadest. 

Õppinud selgeks äriplaani, selgus Teile, et mida rohkem VIVASAN esindajaid on Teie struktuuris, seda suurem on Teie grupi töömaht ning samuti töötasu. Inimesed aga ei ole arvutid, seetõttu kulutate suurema osa oma ajast oma struktuuri inimeste väljaõppele ja motivatsioonile. Kuidas seda teha, saite sellest raamatust juba teada. Mida rohkem on Teie struktuuris inimesi, seda rohkem tähelepanu nad nõuavad. Ning ühel päeval saabub moment, kus Teil isiklikult ei jätku enam aega. 

Seetõttu on juba päris algusest peale Teile vajalikud need inimesed, kes abistavad Teid edu saavutamisel. On hädavalik, et Teie struktuuri esimeses liinis oleks vähemalt viis inimest, kes samuti kui Teiegi püüdlevad edu poole. 

Teie esmaseks ülesandeks on pidev tähelepanu neile viiele: Teie kas õpetate, motiveerite või soodustate nende edukuse tõusu, varudes selleks suurt kannatlikkust. 

Kõige suurem pettumus, mida Te võite kogeda, ei ole ju see, et Teil ei õnnestu soovitud aja jooksul jõuda teatud müügimahuni. See seisneb selles, mis võiks ära päästa üht neist viiest, kellele Te nii palju jõudu ja aega olite pühendanud. Seetõttu peate te juba päris algusest peale taipama, et võrkturunduses on palju kriitilisi punkte. 

Võrkturunduse kriitilised punktid. 

Igat liiki ebameeldivatele situatsioonidele saab reageerida tegelikult vaid siis, kui Te teate, mis teid ootab. Just inimeste ettevalmistamatus igasuguste kriitiliste situatsioonide ja haavatavate kohtade vastu saavad sagedaseks äraütlemise põhjuseks sellisest huvitavast ja tulusast tegevusest kui võrkturundus. Ning see võib just olla Teie ettenägematuse tagajärg. Mis sellest kasu oli, et Te registreerisite terve hulga rahvast oma struktuuri, andes neile mitte päris täpseid, sagedasti kaunistatud nägemusi võrkturundusest? Varem või hiljem puutuvad inimesed kokku tegelikkusega, ning enamik neist lakkab töötamast, sest nad ei suuda situatsioonidega toime tulla. 

Võrkturundus on äri nagu kõik teisedki. Seal on vastavad probleemid, mida tuleb lahendada, et edu saavutada. Juhul kui kõik läheks nagu õlitatult, siis oleks maailmas igal sammul võrkturunduse miljonäre. Kahjuks see nii ei ole. Ning Teil tuleb alatasa kuulata arvukaid kriitilisi hääli, mis külvavad Teisse kõhkluseseemet, ning ühel hetkel võib Teis tekkida kahtlus Teie valitud tee õigsuses. 

Niisiis, vaatleme peamisi raskusi (“kriitilised punktid”), mis kerkivad Teie teele isikliku struktuuri ülesehitamisel. 

Esiteks, võrkturundus ei anna rikkalikult valmisretsepte. Siin on vaja palju kordi tõsisemat lähenemist ja visa tööd suurt kasumit tootvate struktuuride loomiseks. Isegi kui alul on investeeringud väikesed – meie firmas moodustavad need minimaalse summa - selle äriga tasub tegeleda sedavõrd tõsiselt, nagu oleks välja käidud miljon dollarit. Ning tuleb tunnistada, et võrkturundus osutub raskeks äriks, seetõttu tasub pingutada edu saavutamise nimel. 

Iga võrkturundusega tegelev inimene peab enesele teadvustama, et edu saavutamiseks on vaja kulutada palju aega ja jõudu. See aeg ja need jõud on vajalikud selleks, et õppida, areneda ja laiendada oma äritegevust. 

Teiseks, veel üks probleem tuleb mõningal astmel esile inimloomusest endast. Kui inimesel ei ole ja ta ei arenda endas selliseid tähtsaid omadusi nagu vastupidavus, visadus, oskus mitte alla anda, siis ta vaevalt saavutab meie äris edu. 

See fraas kõlab väga lihtsalt: “Teil on ainult vaja enda järele registreerida 5 aktiivset distribuutorit”. Ent kui paljude inimeste poole tuleb pöörduda selleks, et leida neid viit! Selleks et kokku saada seda “suurepärast viisikut”, tuleb läbi viia kümneid presentatsioone, sadu vestlusi. Kui kuuled kriitilisi repliike oma sõpradelt või tuttavatelt, kui pikka aega ei suuda registreerida ühtki uut distribuutorit, kui Teile näib, et kindlad partnerid mingitel ebaselgetel põhjustel lahkuvad ärist, kui struktuuris tekivad probleemid, sunnitakse Teid alla andma, siis peategi kasutusele võtma oma visaduse. Ainult see omadus võimaldab üle elada Teie probleemid ja kriisid. 

Mitte keegi ei saa öelda, kui palju peab töötama tugeva elujõulise äri loomiseks. See võib kesta nädalaid või kuid. Ent võib öelda täie kindlusega, et see võib tugevneda ainult tänu visadusele. 

Keeldumine tööst võrkturunduses. 

Statistika järgi keeldub tööst võrkturunduses enamuses umbes 3 kuu pärast. Küsimus: kui palju õpivad inimesed koolis? Keskmiselt – 10 aastat. 

Aga kui paljud jätkavad peale keskkooli lõpetamist edasiõppimist, et saada professionaalset haridust. See kestab veel 5 aastat. Kui palju aga võib teenida võrkturunduses ütleme 5 aasta pärast? Ma olen kindlalt veendunud, et palju kordi rohkem kui mõnel teisel eluajal. Seetõttu on naeruväärne oodata tulemusi juba 3 kuu pärast. 

Esineb terve rida põhjusi, millepärast paljud uutest distribuutoritest nii kiiresti äris lahkuvad. Allpool on ära toodud mõned neist. 

Inimesed tüdinevad ja lakkavad töötamast järgmistel põhjustel: 

1. Ei leia endal olevat ega arenda endas selliseid omadusi nagu vastupidavus, visadus, sihikindlus.

2. Töötavad ebaregulaarselt, juhuslikult. 

3. Ei ole oma eesmärke kirjalikult jäädvustanud. 

4. Jätavad teistele inimestele õiguse võtta vastu otsuseid enda asemel. 

5. Tunnevad tooteid puudulikult või kasutavad neid ise mittepiisavalt. 

6. Ei täienda ennast võrkturunduses. 

7. Ei koosta nimekirju. 

8. Ei ole aktiivsed suhetes inimestega, kes huvituvad toodangust või ärist. 

9. Võtavad igat eitavat vastust liiga isiklikult. 

10. Ei oma efektiivset kontseptsiooni esitlustest. 

11. Kaotavad enesekindluse, kui kohtavad vastupanu, kriitilisi märkusi. 

12. Asetavad isegi ebaoluliste probleemide korral küsimuse alla oma äritegevuse. 

13. Ei kasuta küllaldaselt või üldsegi mitte ärisfääri tehnoloogiat. 

14. Pööravad vähe tähelepanu oma püsiklientidele. 

15. Ei õpeta üldse või õpetavad mitteküllaldaselt oma struktuuri häid liikmeid. 

16. Ei ole ise eeskujuks oma struktuuri liikmetele. 

17. On egoistlikud ja ei ole huvitatud oma struktuuri inimeste edust. 

18. On laisad ja tahavad vaid, et nende heaks töötataks. 

19. Ei pööra tähelepanu teiste edukate liidrite nõuannetele ja kogemustele. 

20. On raskesti kättesaadavad kas telefoni või automaatvastaja puudumise tõttu. 

21. On organiseerimata ja planeerivad oma aega halvasti. 

22. Kontsentreeruvad teisejärgulistele detailidele, selle asemel et tegeleda klientide või uute distribuutorite otsimisega. 

23. Jätavad ebaprofessionaalse mulje. 

24. Peavad süüdlasteks oma ebaedus kõiki peale iseenda. 

Veenduge selles, et mitte ükski ülaltoodud punktidest ei kehti Teie ega Teie 5 parima esimese liini liidri kohta. 

4.4. Kompanii kontseptsioon. 

Niisiis, põhiline on öeldud. Te teate meie äri edu põhiprintsiipe, ning kuidas nende abil enesega töötada. Aga mis veel olulisem, Te teate, millele selles töös tähelepanu osutada ja kuidas soodustada oma inimeste professionaalsuse kasvu. 

Te mäletate, et tõelise edu jaoks on vajalik minimaalselt 5 Teie VIVASAN struktuuri esimese liini sarnaselt Teiega edukat esindajat. Pöörakem nüüd tähelepanu kompanii VIVASAN äri praktilistele aspektidele. 

Kõik me teame, et esitletava toodangu kvaliteedil on peamine osa edukas müügis. Seetõttu on väga tähtis informeerida just nimelt uusi VIVASAN esindajaid ja tarbijaid VIVASAN toodetest, samuti konkurentide toodetest. 

Iga VIVASAN esindaja puutub oma töös kokku mitmesuguste meie kompanii tooteid puudutavate küsimustega. Juba oma tegevuse algusest peale ei tohi VIVASAN esindaja jätta vastamata oma klientide arvukatele küsimustele. Vastused nagu: “Ma ei tea ka seda täielikult” või “Ma pean selle üle nõu pidama” ei kõla potentsiaalsele ostjale eriti veenvalt. Sel põhjusel tuleb algusest peale teadlikult tegeleda VIVASAN toodangu kogu spektri tutvumisega. Meie vahendid on mitmekülgse toimega, ning otsustava tähtsusega on just nimelt nende kombinatsioon. Teie käsutuses on küllaldane informatsioon toodangust, peale selle, me viime regulaarselt läbi loenguid ja seminare nendel teemadel. Kutsume kohale isegi regionaalseid liidreid, et regulaarselt organiseerida isiklikke seminare toodangust. Mõned VIVASAN esindajad ei ole edukad müüjad, ning põhjust tuleks otsida kompanii toodete mitteküllaldasest informeeritusest. 

Informatsiooniga tuleks töötada kindlaksmääratud plaani kohaselt: alul korjake kokku kogu kompanii VIVASAN kirjandus ja töödelge see läbi. On mõttekas lugeda erikirjandust, mitmeid ajakirju, mis on seotud terviseproblemaatikaga. Koostage isiklik mapp informatsiooniga iga toote kohta. Mõistagi et ka hea informatsiooni valdamise korral võib puutuda kokku kliendi poolt esitatud küsimustega, millele ei saa koheselt vastata. Just selliste juhtumite jaoks on vajalik mapp informatsioonist toodete kohta küsimuste ja vastuste vormis. Kui kasutada seda regulaarselt, siis Teie teadmised toodete kohta kasvavad automaatselt. 

VIVASAN hea esitleja saladuse võib kokku võtta ühe fraasiga: rääkige vajalikele inimestele vajalikke asju. Missugust mõtet sisaldab see ettepanek detailsel vaatlemisel: 

Igal VIVASAN tootel on oma kindel toime, mis toob teatud kindlat kasu inimese tervisele. Piimavadak virsikuga nt. viib välja jääkaineid ja alandab kehakaalu. Vital Just sari tagab näonaha hoolduse ja kaitseb seda vananemisprotsesside eest. See tähendab, et igal meie tootel on oma kindel kasutusala, ning et tuleb täpselt ja veenvalt kliendile lahti seletada selle kasulikud omadused ja eelised. Klient peab tundma, et meie toodangu abil saab tema vajadusi rahuldada. Ning mida tugevamini Teie kliendid seda tajuvad, seda rohkem olete edukad müügi alal. Ekslik on oletada, et toote spetsiifika detailne selgitamine avaldab potentsiaalsele kliendile tugevat muljet. Auditooriumi tähelepanu on hädavajalik kontsentreerida toote kasule ja toime tulemuse selgitamisele. 

Nüüd räägime vajalike inimestega – meie klientidega, või professionaalselt väljendades, sihtgruppidega. Teades konkreetsest tootest saadud kasust, on küllaldane lihtsalt kindlaks määrata, millised sihtgrupid võiksid olla huvitatud selle ostust. Seda aitavad kindlaks teha järgmised aspektid: 

· Kas toodet kasutavad eelkõige mehed, naised või lapsed, abielus või vallalised, noored või eakad?

· Millised on minu tüüpiliste klientide elatustase, millisesse erialagruppi nad kuuluvad?

· Millised tarbimisharjumused on minu potentsiaalsetel klientidel?

· Kas ostuotsuse teeb üks või mitu inimest?

Tuleks neile punktidele väga tähelepanelikult mõelda. Mida rohkem saad teada oma sihtgruppidest, seda parem, st. informatsioon kergendab potentsiaalsete klientide leidmise protsessi ja nende vajaduste rahuldamist. See omakorda on abiks edasiste reklaamürituste läbiviimisel. Informatsiooni selliste sihtgruppide kohta vormistage kirjalikult, mida täiendage pidevalt. Väga oluline on mitte sattuda ebamugavasse olukorda, kus Te ei suuda vastata kõige lihtsamatele küsimustele toodangu ja äriplaani kohta. püüdke mitte kaotada hinnalist aega mittevajalike inimestega rääkimisele. See puudutab nii meie toodangu müüki kui ka uute liikmete saamist VIVASAN esindajateks. Kõik VIVASAN esindajad peavad olema hästi ette valmistatud, see on oma isikliku meeskonna edu pandiks. 

4.5. Isikliku struktuuri ülesehitamine. 

Selles osas vastatakse ühele sagedamini võrkturunduse kohta esitatud küsimustele. Kuidas kaasata oma struktuuri uusi inimesi? Milline on kõige kiirem ja efektiivsem meetod nende registreerimiseks? 

Nimelt just nüüd tahaksin ma lõpetada kõige suurema eksimusega, mis on seotud võrkturundusega. 

Paljud oletavad, et mida rohkem nad inimesi ilma valikuta registreerivad, seda suuremad on tema võimalused kiiresti raha teenida. Uskuge mind, selline meetod ei ole tõhus, sellega kaasneb suur ajakadu ja sagedased pettumised. 

Katsuge nendest hoiduda. Mida annab Teie struktuuris 1000 inimest, kui vaid 20 neist on tõeliselt aktiivsed? Mõelge, kui palju aega kaotasite sellele, et innustada oma ärisse inimesi, kes ei hakka tööle. Kujutage ette, millise pettumusega Te vaatate iga kuu oma mahu allahindluse lehti ning näete neis inimeste massi, kes ei oma müügimahtu. Seetõttu on järgmised leheküljed pühendatud oma struktuuri tõhusale ja professionaalsele ülesehitusele. 

Äsja registreerunud VIVASAN esindajal võib tekkida palju küsimusi, ent kõige tähtsam ja põhimõttelisem neist on: millest alustada, kuidas leida kliente ja inimesi, kes tahaksid minuga koostööd teha? 

Paljud sponsorid on enamikul juhtudel süüdi uute VIVASAN esindajate ees selles, et nad ei vastanud sellele küsimusele. 

Selge on, et iga uustulnuk alustab VIVASANIS tööd uute meie toodangust huvitatud klientide ja oma struktuuri jaoks liikmete otsimisega. Või pakkuda Teile mõned lihtsad, ent tõhusad meetodid nende kiireks leidmiseks. 

4.5.1. Nimekirja koostamine. 

See, kes tahab meie äris edasi jõuda, peab looma hargneva struktuuri, mis koosneb arvessevõetavast distribuutorite hulgast, klientidest ning suurest müügimahust. 

See ei ole ühele inimesele jõukohane. Nii nagu igas teises kasvamises, sõltud ka võrkturunduses oma struktuuris töötavatest distribuutoritest ja nende kvalifikatsiooniastmest. Mida rohkem neid on ja mida kõrgem on nende tase, seda efektiivsemalt struktuur töötab, ning vastavalt sellele ökonoomsemat edu omab. 

Igale uuele meie äris on hädavajalik koostada nimekiri. Ükski teine instrument, eriti tegevuse alguses, ei ole sellega võrreldav oma kasulikkuse astme poolest. Lisas 1 on toodud näide sellisest nimekirjast, mis on piltlikult öeldes iga uue VIVASAN kaastöötaja käsiraamatuks. 

Nimekiri peab sisaldama vähemalt 100 perekonnanime. See ei ole just väga palju, kui arvestada antud statistikat, mille põhjal on igal üle 18 vanusel mehe ja naisel keskmiselt üle 400 tuttava. Sellesse nimekirja kuuluvad nii käesoleva aja tuttavad kui need, keda oled tundnud elu jooksul. 

Niisiis, millistes elusfäärides võib inimene leida tema nimekirja vajalikke isikuid? Need võivad olla: 

· Pereliikmed, sugulased, sõbrad ja tuttavad;

· Erialasfääris tuttavad, endised ja praegused kolleegid;

· Arvukad tuttavad, kellega Te veedate või veetsite vaba aega, puhkust;

· Tuttavad ühistelt üritustelt, hobidest, spordialalt;

· Endised ja praegused kontaktid kauplustest, teeninduskeskustest jne.;

· Endised ja praegused kontaktid mitmesugustest ameti- ja administratiivasutustest, ametkondadest, hotellidest jne.;

· Tutvused klubidest ja ühiskondlikest organisatsioonidest;

· Teie laste sõprade vanemad;

· Naabrid jt. sotsiaalsed kontaktid. 

See ei ole kaugeltki kõik, ent on juba näha, et ulatuslikku nimekirja koostada võib küllaltki kiiresti ja ilma erilise vaevata. Üks peamisi vigu algajate distribuutorite juures on see, et koostatud nimekiri on liiga lühike. Sageli kirjutavad uued esimeses vaimustusehoos 5 nime oma sõprade ja tuttavate seast, kes võiksid toodangust huvituda ning loodavad kogu hingest nendele. 

Aga mis juhtub, kui üks Teie tuttavatest ei soovi koostööd teha ega osta tooteid? Tuleb välja, et huvi puudumise tõttu langeb 20% nimekirjast välja, ent kui juba on 40% äraütlemisi, siis on seda väga palju ühe väikese nimekirja kohta. 

Seda ei saa muidugi lugeda uue äri heaks alguseks. Kui nimekirjas on 100 nime, nendest 3 inimest ütlevad ära, siis see on vaid 3%. Jääb järele 97%, ning ma garanteerin, et nende seast leiate tõenäoliselt mitmeid õnnestunud kandidatuure. 

Korda veel, et uued VIVASAN esindajad peavad alustama tööd pika nimekirja koostamisest, siis toimub äristart palju kergemini. 

Mitte kunagi ei tea, mis võib elus juhtuda. See on õiglane, kui kõne all on oma nimekirjast paljude kandidatuuride leidmine. Inimestele on sageli omane alahinnata või ebaõiglaselt hinnata üht või teist inimest, kes on koostatud nimekirjas. Hinnangud nagu “teda ei huvita niikuinii”, “võimalik, et ei sobi meie võrkturustusse” või “kindlasti ei ole tal aega” ripuvad meil keelel. Sellised ennustused ei ole eriti arukad nimekirja koostamise juures. 

Uuele liikmele tuleb selgitada maksimaalselt täpselt ja arusaadavalt möödalaskmistest inimeste hindamisel. 

Elu pakub meile pidevalt üllatusi, nii ka äris. Inimesed, kellel tundus olevat potentsiaali saada headeks liidriteks, osutuvad äkki täiesti võimetuteks, samas täiesti märkamatud VIVASAN esindajad saavad tõelisteks top-liidriteks. 

Esimesel tutvumisel inimesega ei saa Te mitte kunagi kindlalt öelda, kas ta sobib Teie struktuuri või mitte, saab temast Teie poolt soovitud liider või mitte. Allpool annan Teile nõu, kuidas hinnata inimest õiglaselt ja kindlaks määrata, kas ta on Teie jõudsalt areneva struktuuri väärikas liige. 

Selles raamatus olevad arutlused viivad igapäevaelu ja kompanii VIVASAN äritegevusest arusaamisele. Seda seadust nimetatakse Suurte arvude Seaduseks ja kõlab see nii: “Mida sagedamini kordub mingi sündmus, seda enam on tõenäoline, et see on edukas ja saavutab püstitatud eesmärgi. “

VIVASAN võrkturustus ongi see äri, millises toimib see seadus. Seetõttu, mida enamate inimeste poole Te pöördute kas suulises või kirjalikus vormis, seda suuremat edu saavutate. Siia kuulub võrdselt nii uute klientide kui distribuutorite kaasamine, milles hakkab koosnema Teie meeskond. 

Kui pöörduda vähese arvu isikute poole, siis areneb äri tagasihoidlikus tempos, samas kui massilised kontaktid viivad vastavalt ärisuhete võimsale kasvule. 

Kehtib veel üks mõttetera, mida tuleb nii algajatele kui kogenud liidritele pidevalt meelde tuletada: “Mõned tahavad, teised ei taha, mis siis sellest! Järgmine, palun!”

See mõttetera on vundamendiks ärile üldse! VIVASANIS võib edu saavutada , kui orienteerute oma töös sellele mõtteterale ja arendate endis tugevalt visadust, häirimatust. Ja ärge mitte mingil juhul elage üle äraütlemisi. Võtke neid lihtsalt paratamatusena. Teie jaoks ei ole oluline, kui palju on äraütlemisi, viis või kümme, tähtis on, kui palju inimesi on nõustunud Teiega koos töötama. 

“Mõned tahavad, teised ei taha, mis siis sellest! Järgmine, palun!” järgige seda, et Teie nimekirjas oleks alati järgmine. 

Mõelge selle üle, milline oleks järjepideva töö tulemus Teie nimekirjaga. Oletame, et see sisaldab 100 nime, ning Te hakkate inimestega rääkima. Kui ka esimene inimene, kellega kontakteerusite, Teie ettepanekust keeldub, võib ta öelda Teile oma sõprade ja tuttavate nimesid, kes võiksid olla sellest huvitatud. Need inimesed kuuluvad nimekirja, ning Te pöördute järgmise huvitatud isiku poole. Siis võib eelnev kogemus korduda. Ent oletame, mis toimub edasi. Peale 10 kontakti loomist on Teie nimekirjas juba 100, või nt. 130 nime. Me lähtume sellest, et iga kontakt omalt poolt soovitab Teile oma sõpru ja tuttavaid. Vastavalt sellele, kuidas Te inimestega vestlete, Teie nimekiri muudkui kasvab ja kasvab. Selle eduka strateegia võtmeks on: võimaldage igal Teiega vestelnul soovitada Teile inimesi, keda võiks see huvitada. See anna Teile järgmised eelised: 

1. Nimekiri, selle asemel, et kahaneda, kasvab;

2. Järk-järgult suureneb Teile varem tundmatute inimeste arv, kellega Te teises olukorras ei oleks kunagi kohtunud;

3. Kontakt nende inimestega annab tunduvalt suuremaid võimalusi, kuna neid soovitasid Teie sõbrad või tuttavad. 

4.5.2  Kahekümne top-kandidatuuri väljavalimine. 

Niisiis, meil on muljetavaldav nimekiri, mis koosneb vähemalt 100 nimest. See on põhibaas edasiseks tööks, st. teisel etapil oleks hädavajalik hinnata neid inimesi kui kõige perspektiivikamaid. Seetõttu peate Te sellest nimekirjast välja valima inimest, kes Teile isiklikult näivad kõige sobivamad äri jaoks. Selline valikuprotsess võiks toimuda järgmiste kriteeriumide alusel: 

1. Edule orienteeruvad inimesed. 

2. Suhtlemisaldis inimesed. 

3. Positiivselt mõtlevad inimesed.

1 Edule orienteeruvad, äris edukad inimesed jõuavad sageli ka elus edasi, st. võtavad tähtsates olukordades vastu õigeid otsuseid, veelgi enam, nad on harjunud otsuseid vastu võtma. Sellised inimesed ei hakka lõpmatult “nuuskima”, uurides situatsiooni, vaid lihtsalt kaaluvad ratsionaalselt kas “jah” või “ei” ning jõuavad tulemuseni. Eelkõige on neil hea nina kasulike võimaluste suhtes. Kui taolisel inimesel õnnestub Teie ettepanekus ära tunda kasumit ja head tegutsemisvõimalused, siis võib ette rutates öelda, et eelkõige saate Te oma meeskonda esmaklassilise töötaja. 

2 Suhtlemisaldis, kontaktsed, seltsivad inimesed omavad võimet, mis on just meie võrkturustuses äärmiselt oluline. Nad laskuvad kiiresti vestlusse võõraste inimestega. Suhtlejad inimesed vestlevad meelsasti, ja muidugi on nad seejuures positiivselt meelestatud. Tänu oma sundimatult sõbralikule maneerile võidavad nad enamasti kiiresti sümpaatia, ning inimesed tunnevad nendega koos mõnusalt. Võrkturundus on äri, kus prioriteediks on isikutevahelised kontaktid. Suhtlejad inimesed toovad endiga kaasa tööks parimad võimalused. 

3 Positiivselt mõtlevad inimesed mõjuvad magnetiliselt. Kes näeb kõiges ainult head, kelle jaoks probleemid on küll olemas, ent alati lahendatavad, tõmbavad automaatselt ligi teisi inimesi. Neid võib ära tunda avala naeratuse kaudu, mis on olemas isegi siis, kui teistel on näod juba ammu ja lootusetult moondunud. Positiivselt mõtlevad inimesed on vastupidavad ja võimelised teisi inimesi innustama. 

4. 5. 3. Kontaktide loomine. 

Enne kui uus VIVASAN esindaja hakkab kontakte otsima, teiste inimestega VIVASAN toodetest ja kompanii ärivõimalustest vestlema, peab ta läbima 2 eelpoolkirjeldatud tööetappi. Vaid peale seda, kui 100-inimese nimekirjast on koostatud ja leitud 20 top-kandidaati, tuleb alustada kontaktide loomist. Enne kui luua kontakte uute inimestega, tuleb mõelda, mida õieti soovid neile selgitada. Sellest me veel räägime. Täpsustagem kontaktide loomise kulgu. Siia kuuluvad: 

I Telefonikõned

II Isiklikud kohtumised

III Kirjad

I. Telefonikõned. 

Oma telefoni on vaja armastada. See on üks parimatest võimalustest kiireks ja erilisi materiaalseid kulutusi mittenõudvatest võimalustest panna inimesi meie äri vastu huvi tundma. Just VIVASAN uued esindajad peavad oma karjääri alguses sagedasti helistama. Telefonikõnede abil võib väga kiiresti ja ootamatult efektiivselt oma isiklikku äri edasi arendada. Seetõttu on väga tähtis hoolikas telefonikõnede planeerimine. Reeglina omavad kõned kaht eesmärki: 

· Isikliku vestluse ajas kokkuleppimine;

· Infomaterjalide saatmiseks nõusoleku saamine. 

Mitte kunagi ei viida läbi toodete esitlusi ega ärivõimaluste tutvustamist telefoni teel. Seda laadi info tuleks jätta isiklikuks vestluseks huvitunud inimestega. Telefonikõne on peamiselt ettevalmistavaks astmeks isikliku kõne läbiviimisel. Selleks tuleb kasutada kõige sobivamat aega ja soodsamat olukorda. 

Ent, nagu öeldud, ei ole paremat teed esmase kontakti loomiseks kui võtta telefonitoru. Sageli inimesed ei mõista selle esmase etapi tähtsust kontakti loomiseks  ja tavaliselt püüavad anda võimalikult palju informatsiooni telefonikõne ajal. Ma tahan veelkord toonitada: mitte mingeid esitlusi ega taolisi selgitusi telefoni teel. Helistamise eesmärgiks on nõusoleku saamine isiklikuks vestluseks, minimaalselt loa saamine infomaterjali saatmiseks. Kui see eesmärk on saavutatud, siis võib telefonikõnet lugeda õnnestunuks. 

Niisiis, 6 tähtsamat elementi edukaks telefonikõneks: 

1) Tehke selgeks, kas Teie kõne on sobiv ja kas Te ei sega teist inimest. Kõigile on tuttav situatsioon: oletame, et Te just hakkate kodust välja minema, aga järsku heliseb telefon. Teie tüüpiline reaktsioon sellele: “No, kes seal jälle on?”. Kas Te olete valmis sellises tujus huviga teist inimest kuulama? Tõenäoliselt mitte. 

Nii võtab ka Teie potentsiaalne klient vastu Teie eelnevalt kokku leppimata kõnet. Kui Te oma kõnega segasite teda või juhtisite kõvale kiireloomulistest tegemistest, on Teil väga vähe võimalusi oma vestluskaaslast huvituma panna. Seetõttu küsige kõne alguses, kas tal on võimalik antud momendil Teiega rääkida. Te olete siis vähemalt teadlik, et telefonikõne on momendil asjatu. Vajadusel viige kõne teisele ajale üle, et enne varuda aega edu saavutamiseks. Vaid siis, kui olete kindel, et Te helistate sobival ajal, võite asuda telefonikõne teise punkti juurde. 

2) Andke oma kaasvestlejale edasi oma vaimustus kõne ajal. 

Innustudes saate Te tähelepanu ja vestluskaaslase huvi osaliseks. Mida innukamalt Te ise räägite, seda rohkem entusiasmi võite oma kaaslasele edasi anda ning seda parem on. Vaimustuse ja entusiasmi seisund soodustab väga tähtsat momenti: isiklikud väljaütlemised saavad usutavateks. Vestluskaaslasel tekib mulje soliidsusest ja tõsidusest, mida see ka on. Ta tunneb, et Te olete oma äris kindel. 

3) Tehke oma vestluskaaslasele komplimente. Analüüsige oma tundeid situatsioonis, kus keegi räägib Teile, et hindab Teie arvamust ühes või teises küsimuses. Tõenäoliselt tunnete Te end täisväärtuslikuna, Teie enesehinnang tõuseb ja Teil tekib tunne, et Teid arvestatakse kui tähtsat isikut. Ning tulemuseks Te avate end vestluskaaslasele ja olete eriti tähelepanelik selles, mida teine räägib. 

Seetõttu püüdke aeg-ajalt teha oma potentsiaalsele kliendile peeneid komplimente. Ent samas hoiduge liialdustest, valelikkusest ja meelitustest, kuna need võivad põhjustada usaldamatust ja tühistada kõik selle, mida Te olete juba oma kõnega saavutanud. 

4) Ärge lubage endale seda, et Teie kaaslane tunneks end Teie ees millekski kohustatud olema või Teiepoolset survet. Igal juhul jätke oma vestluskaaslasele võimalus vastata Teie ettepanekule eitavalt. Ärge mitte mingil juhul siduge teda oma ettepanekuga. Surve all tehtud otsuseid võetakse vastu tahtmist ning sageli vaid selleks, et vabaneda tüütust helistajast. Aga viimane ei ole ju Teie huvides, kuna surve all vastu võetud otsuseid muudetakse hiljem reeglina ümber. Lisaks, inimesed on tavaliselt huvitatud kauakestvatest ärisuhetest, täielikult teadlik olles oma huvidest  ja eelistustest. 
5) Püüdke saavutada oma telefonikõnega eesmärki. Juhtige kõnet momendini, kus Teie vestluskaaslane ei pea veel otsustama. Nüüd tuleb Teil paluda temal anda kindel vastus. Paljudel inimestel on väga raske vastu võtta otsuseid, isegi vähetähtsatel teemadel. Te peate vestluskaaslasele otsustamist kergemaks tegema, kasutades selleks toimivat tehnikat, nn. “kahe alternatiivvariandi pakkumist”. Kui Teie eesmärgiks oli pakkuda isikliku kohtumise aega, küsige järgmiselt: “Kas Teile sobib rohkem kolmapäev või neljapäev?”, “Kas hommiku- või õhtupoole?”,  “Kas kohtumine toimub kell 18 või 20?”. Jälgige tähelepanelikult, mis toimub. Nende formuleeringute abil, mis sisaldavad endas alternatiive, võtate Te telefonikõne abil peamise otsuse vastuvõtmise initsiatiivi enda kätte. 

Ta ei pea rohkem otsuseid vastu võtma selle kohta, kas ta üldse soovib Teiega kohtuda, milline aeg talle rohkem sobib. 

6) Tänage vestluskaaslast. Kõne lõpetamisel ärge unustage oma vestluskaaslast tänamata jätta. Tehke seda igal juhul, sõltumata kõne käigust ja tulemusest, kaaslase negatiivsest või positiivsest reaktsioonist, oma tujust antud momendil. Kui Te kõne abil saavutasite eesmärgi, siis, näidates välja tänulikkust, kinnitage talle, et ta võttis vastu õige otsuse. Isegi kui reaktsioon oli negatiivne, siis Te jätate oma tänulikkusega uksed avatuks võimalikele vestlustele tulevikus. Öelnud esmakordselt “ei”, kaalub inimene ettepanekut teistkordselt. Sageli tahavad inimesed vaid oodata, et iseseisvalt analüüsida. Teie ettepanekust on tema jaoks raske arvata, kas tal saab selles äris edu olema või mitte. Ning kui mõne aja pärast Teie kaaslased võtavad endi jaoks positiivse otsuse vastu, siis tulevad nad Teie juurde tagasi nagu potentsiaalsed kliendid või tulevased äripartnerid. 

II Isiklik kokkusaamine. 

Esimesel isiklikul kohtumisel tuleks jälgida samu reegleid mis telefonikõnede puhul. Eesmärgiks peaks olema kokkuleppimine toodete või äritegevuse esitluseks või valmisolek mõningaseks informatsiooni saamiseks. Esimesel kohtumisel peab jutt olema lühike, üksikasju ei ole vaja. Vaid järgmisel kokkusaamisel saab selgeks, kas Teil õnnestus anda Teid huvitanud isikule hädavajalikku informatsiooni ilma tülita või äraütlemiseta. 

Seda põhiprintsiipi eirata võib vaid juhul, kui Te olete täitnud 3 nõuet: 

1. Te viisite läbi lühikese, ent küllaldase informatsiooniga tooteesitluse. 

2. Te saate anda esitluseks hädavajalikud materjalid. 

3. Teil on küllaldaselt aega selleks, et lakooniliselt, kindlalt, sujuvalt vastata kõikidele küsimustele. 

Kui Te ka ühte neist tingimustest ei ole antud momendiks täitnud, viige jutuajamine üle mõnele teisele päevale. 

III Kiri

Isiklik kohtumine või telefonikõne on alati eelistatud kirjale, st. saate kohe teada, mis vestluskaaslast huvitab ja milliseid vastuväiteid ta esitab, samuti saate kiiresti reageerida kujunenud situatsioonis. Ent kui need 2 suhtlusviisi osutuvad mingil põhjusel võimatuks, siis jääb viimane võimalus kontakti loomiseks – kiri. Muidugi, kirja teel suhtlemine nõuab suurt ajakadu. Kui siiski sattusite olukorda, kus olete sunnitud kirja kirjutama, siis jälgige, et see vastaks järgmistele nõuetele: 

· Kiri peab olema professionaalselt koostatud ja vormistatud (ei maksa kirjutada mitteloetavalt või kaustikust väljarebitud lehele). 

· Kirja peab kirjutama kergesti arusaadavas keeles. 

· Kirjas peab sisalduma lühike informatsioon kompanii toodete ja ärivõimaluste kohta (tingimata märkige ära Teie kompanii toodete kasulikkus ja ärieelised). 

· Kirja tekst peab olema lühike, ent huvitav. 

Ainult sel juhul tekib võimalus, et Teie potentsiaalne partner huvitub uuest informatsioonist ja astub Teiega kontakti. 

4. 6. Presentatsioonid-müügid. 

Te olete arvatavasti kokku puutunud situatsiooniga, kus Teile püütakse midagi müüa, kaela määrida, Teie aga vaidlete vastu, demonstreerides “kaitsereaktsiooni”, ning isegi sulgute täielikult endasse. Töötades võrkturunduses, asute Te samas situatsioonis, ent teisest küljest – Teil on vaja ületada vastuseis, et kedagi huvituma panna, midagi müüa või anda informatsiooni.

Oletame, et Teil tuleb läbi viia presentatsioon VIVASAN toodetest ja äriplaanist huvitunud inimestele, mis võtab umbes tunni nende ajast. Ning kui Te peate end üleval nii nagu mõni pealetükkiv müüja, siis peletate sellega oma kuulajaid eemale. 

Teie presentatsioon – see on kingitus! Pidage seda alati meeles ja võimaldage seda tunda ka oma potentsiaalsetel klientidel ja partneritel. Sest VIVASAN ei ole ainult kõrgklassi toodang, vaid ka suuremad ärivõimalused. 

Ainult Teilt saadud informatsioon annab äripartnerile võimaluse hinnata uusi perspektiive. Tema ees avaneb varem suletud olnud uks. Ent mitte mingil juhul ei tohi olla pealetükkiv, isegi kõige huvitavama ja hinnalisema informatsiooni jagamisel, kuna see võib Teie vestluskaaslase silmis näida mitteusaldusväärne. Siin tuleb jagada heatahtlikke soovitusi, mis ei suru midagi kellelegi peale. 

Ärge mitte kunagi ega kellelegi sundige oma äri peale, vaid soovitage seda heatahtlikult ja avameelselt!

Iga presentatsioon järgib kaht eesmärki: 

1. Äratada huvi uues kliendis-ostjas;

2. Äratada huvi uues VIVASAN esindajas. 

Presentatsiooni ülesehitus ja sisu peavad teenima neid kahte eesmärki. Paljud huvitunud inimesed, kellega vestlusi läbi viiakse, teavad paremal juhul veidi ärist üldse, võrkturunduses aga sageli üldse ei orienteeru. Sel põhjusel on hädavajalik presentatsioone läbi viia, kasutades psühholoogilist lähenemist, nõnda nagu nende läbiviimise käigus tuleb käsitleda palju teemasid. 

Veendunud, et huvitunud inimene kuulab Teid tähelepanelikult, jälgige, et Te ei väsitaks teda liigse informatsiooniga. Vähe – seda on ka palju!

Hädavajalikud teemad peavadki olema täielikult ja kokkusurutud vormis esitatud. Kuulaja peab saama võimaluse vastu võtta ja aru saada uuest, tema jaoks määratud informatsioonist. Ainult sel juhul suudab ta endale selgeks teha , millal ta on valmis otsustama, mis ongi esitluse lõppeesmärgiks. Ärge unustage, et inimesed on võimelised tähelepanelikult kuulama mitte üle 45 minuti. Seejärel väheneb tähelepanu kontsentratsioon märgatavalt. Lühike ja oma sisult täpne esitlus , nt. poole tunni jooksul, võib anda palju enam kui kahetunnine mahukas toodete ja äriideede esitlus. 

Lõpetuseks, lakooniline esitlus on võimeline kuulajas äratama teatud uudishimu, mis paneb teda mõtisklema VIVASAN äriplaani üle ning esitama uusi küsimusi järgmisel kohtumisel. 

Jätke alati inimestele, kes on huvitatud Teie toodangust, uudishimu seisundisse. 

4. 6.1. Ettevalmistus presentatsiooniks. 

Ideaalis on vaja osata ükskõik mis ajal viia läbi presentatsioon ilma eelneva ettevalmistuseta. Ent tavaliselt eelneb sellele põhjalik töö. Kirjutage täpselt välja, millest Te rääkima hakkate, ning milliseid visuaalseid abistavaid vahendeid hakkate kasutama (joonised, brošüürid, joonistused jne. ). 

Seejärel valmistage ette tähtsaimad materjalid, mida saate kasutada esitluse raames: 

· Tootenäidised;

· Kirjandus toodetest (teatmikud, kataloogid jms.);

· Äriplaan;

· Tellimisblanketid;

· Registreerimise vormid;

· Informatsioon konkurssidest;

· Kalendaarne plaan loengutest ja seminaridest;

· Märkmik ja kirjatarbed;

· Mitmesugused VIVASAN infomaterjalid. 

Kompanii VIVASAN pakub pidevalt uut infomaterjali, seetõttu peab iga VIVASAN esindaja omama isiklikku presentatsioonide kausta, mis on tähtsaks instrumendiks meie äris. Selle kausta sisu võib jaotada järgmiste teemade järgi: 

· Kompanii VIVASAN äriplaan üldjoontes;

· Kompanii VIVASAN;

· Toodang;

· Äriplaan;

· VIVASAN esindajate toetamine ja treening. 

Iga teema juurde peab valima või koostama kirjeldused, nimekirjad, graafikud, joonistused jne., et anda huvitunud isikule ettekujutust toodetest ja ärist võimalikult ahvatlevas vormis. Mida rohkem jooniseid kasutada, seda parem, st. hea joonis räägib sageli palju rohkem kui tuhat sõna. Inimese jaoks on palju huvitavam sirvida kausta joonistega kui lugeda pikki kirjeldusi või vaadelda arvude tulpasid. 

Presentatsioon peaks võimaluse korral toimuma ainult ühele inimesele. Sel moel saab valida materjali läbivõtmise kiirust ja keelt just antud kuulaja jaoks ning vastata üksikasjaliselt tema küsimustele. 

Presentatsioon mitmele inimesele on sageli problemaatiline. Esitleja peab arvestama sellega, et kuulajate teadmised, isiklikud seisukohad, eesmärgid ja ootused on erinevad. Reeglina on igaühe mõtteid ette näha peaaegu võimatu. Alati tuleb ette see või teine presentatsioonil osalenu, kes on rahulolematu või ei nõustu esitatud materjaliga. Üksainus otsustusvõimetu, skeptiliselt meelestatud ja kõike eitav inimene võib oma kahtlustega ära rikkuda positiivselt meelestatud inimesi ja tuua muudatusi kogu grupi meelsusesse. 

On igati seaduspärane, et uue VIVASAN esindaja esimestel presentatsioonidel osaleks tema sponsor, et aidata ja toetada. 

Esitluse raames on keel võimsaks vahendiks. Soovitav on rääkida arusaadavas keeles ning hoiduda võõrsõnadest ja keerulistest väljenditest. Sellisel juhul oleks deviisiks: “Presentatsiooni tuleb läbi viia võimalikult lihtsas keeles”. Seda võib saavutada vaid siis, kui täpselt tead, mida öelda tahad. Presentatsiooniga võivad kaasneda teemakohased tähelepanekud. Töötades võrkturunduses, peab püüdma saada suurepäraseks vestlejaks, ent seejuures vaid tõtt rääkides. Kui Te tahate veenda kuulajaid selles, et võrkturundus pakub rahuldust, jutustage neile oma positiivsetest kogemustest. 

Selgitades, millist kasu toob VIVASAN toodang, illustreerige oma jutuajamist isiklike juhtumistega. 

Jutustatud lugu aitab ennetada kuiva informatsiooni. 

4.6.2. Presentatsiooni läbiviimine. 

Isegi kui ettevalmistus presentatsiooniks võtab väga palju aega ning nõuab täiendavat jõudu, ärge unustage üht: tõeliselt peate Te tegema seda vaid üks kord Teie tegutsemise alguses VIVASANIS. Seejärel muutub Teie töö automaatseks ning järgnevateks esitlusteks on vaja vaid teksti või uusi ideid täiendada. 

Peale presentatsiooniks ettevalmistust läheme presentatsioonile endale. Kuidas viia seda läbi võimalikult efektiivselt? 

Juhindudes müügitehnika põhimõtetest, võib esitlust jagada 5 faasiks, vastavalt nn. psühholoogilisele pingekõverale: 

1. tähelepanu külgetõmme;

2. huvi äratamine;

3. soovi esilekutsumine;

4. juhtida otsuste vastuvõtmisele;

5. protsessi teokstegemine. 
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Presentatsiooni 1 faasis tuleb huvitunud inimest märkamatult juhtida Teie esitluse temaatikale lähemale, et Ta kuulaks Teid tähelepanelikult ja järjepidevalt. 

Teises faasis “äratada huvi”, on hädavajalik jõuda selleni, et kuulajate tähelepanu kontsentreeruks, et ta võtaks teadlikult vastu tähtsat informatsiooni ja oleks seda võimeline läbi töötama. 

Kolmas faas. Kui Teil õnnestus seda infot õigesti edastada, siis Te juba lõite parimad eeltingimused huvitunud inimeste jaoks toodete ostmiseks ja/või osalemiseks äritegevuses. 

Need soovid võivad juba neljandas faasis lõpuks rahuldatud saada. Peale otsuste vastuvõtmist tuleb pingelangus. 

Viiendas faasis “protsessi teokstegemine” on hädavajalik õnnitleda inimest tema poolt vastuvõetud otsuste eest toodangu ostmiseks. Ning veenge veelkord, et Teie vestluskaaslane võttis vastu õige otsuse. See annab talle hea enesetunde oma sammu õigsusest. Kui inimene võttis vastu otsuse teha meie kompaniiga koostööd, siis, läbi arutanud temaga kõik käigud, tulevased loengud, õppused, seminarid jne., andke talle edasi kaitstuse- ja korporatsioonitunne. 

Kasutades seda teadmist, võite Te täpselt määratleda sobiva momendi, et öelda vajalikud sõnad. 

Kanname nüüd selle psühholoogilise kõvera üle meie tööle firmas VIVASAN: 

Esiteks, hoiduge kõhklustest ja närvilisusest. Te olete hästi ette valmistunud. Te tunnete hästi tooteid ja äriplaani. Naeratage ja minge vapralt edasi oma edu suunas. 

Teiseks, saage aru, et inimesi ei huvita Teie informatsioon ja teadmised, enne kui Te ei ole neile näidanud, et Te ise huvitute neist kui äripartneritest. See on võti potentsiaalse äripartneri tähelepanu võitmiseks, keda on vaja õpetada presentatsiooni esimeses osas. Seetõttu kordan veelkord: 

Inimesed on ükskõiksed Teie teadmiste vastu seni, kui Te näitate, et olete neist huvitatud. 

Nii nagu Teile juba meenus, on Teie potentsiaalsel äripartneril raske kontsentreerida oma tähelepanu sellele, mida talle räägitakse. Veel mõned minutid tagasi tegeles ta igapäevaste küsimustega, ta mõtles igasugustest asjadest, ja järsku tõmmatakse teda kõrvale tema mõtetest. 

Selles situatsioonis on vaja võimalikult kiiresti luua vastastikused isiklikud suhted. Seda saab küllaltki kiiresti saavutada Teie poolt esitatud küsimuste abil, mis puudutab äripartnerit. Vastates neile, eraldub ta tahes-tahtmatult jooksvatest mõtetest ning lülitub ümber uuele teemale. 

Esmase kontakti loomisel olete Te juba üht-teist oma kuulajatest teada saanud. Nüüd võite alustada vestlust, mille käigus esitate õigeid küsimusi. 

Ärge laskuge kõnelusse “no kuidas elate?”. Huvituge, mis õieti tema elus toimub. 

See fraas näitab, et Te osutate pealiskaudset huvi oma kaaslase vastu. Või alustage nn. “ja”- küsimusest. See on küsimus, mille Te esitate kaasvestlejale ja millele ta saab vastata ainult jaatavalt. 

Kujutage ette, et tänaval on kõrvetav päike ja Te ütlete oma kaaslasele: “sellest palavusest on paljud väsinud, aga Teie?”. Tõenäoliselt vastab ta: “jah, mina ka!”. niisiis, 99% Teie küsimustega kaaslane nõustub. 

On olemas lõputult palju jah-küsimuste variante, siinjuures on aga tähtis järgmine psühholoogiline moment: iga kord, kui kaasvestleja Teiega nõustub, tekib Teie ja tema vahel tihe side. Ning kui ta juba viiendat korda vastab Teie küsimusele jaatavalt, siis kuuendal, otsustaval korral ei saa ta Teile eitavalt vastata. 

Proovige välja selgitada, mida inimest antud momendil huvitab, millised on tema probleemid, mis teda rõõmustab. “Rääkige mulle sellest rohkem”,  - vorm, mis ergutab paljusid aktiivsusele. Iga saadud vastus annab uusi suunavaid märke edasiste küsimuste jaoks, aitab samm-sammult tähelepanu võita. 

Rääkige vähe, küsige aga palju. Kuulake tähelepanelikult, sel moel saate Te rea andmeid, mis kuluvad Teil ära hilisematel presentatsioonidel. Võib olla on Teie kaaslasel raskusi oma töökohas või rahaga. Sellest võivad välja kujuneda peamised momendid argumentatsioonide jaoks. 

Kui Teil õnnestub oma vestluskaaslast veenda Teiepoolsest siirast huvist tema vastu, siis olete Te juba äratanud tema tähelepanu. 

Teises faasis seisneb Teie ülesanne vestluskaaslases huvi äratamises. Seda võib saavutada kunstlikul moel, kui Te olete kindel, et saite partnerist piisavalt informatsiooni. Siin tuleb teisele teemale pehmelt üle minna, seejuures uuesti küsimusi esitades. 

Näiteks: “Mida Te arvate oma isikliku firma avamisest? Kas Te olete juba kuulnud midagi kompanii VIVASAN äriplaanist?”. 

Sel viisil saab kindlaks määrata vestluskaaslase teadmiste taseme ning vastavalt sellele jagada oma informatsiooni. 

Edasi antakse lühiülevaade sellest, millest tuleb jutt 30-40 minutilisel presentatsioonil. Kaaslane teab nüüd täpselt, mis teda ootab ja valmistub selleks ette, tundes end juba vabamalt. 

Selles presentatsiooni faasis on tähtis vaid üks: püüdke näidata oma vaimustust ja seda kuulajatele edasi anda. Siis hakkab ta kannatamatult üksikasju ootama. See võimaldab üle minna järgmisele presentatsioonifaasile. 

Järgmiseks hetkeks on oluline, et kuulajani jõuaks informatsioon, mis ärgitaks teda ostma toodangut või alustama äriga. 

Selleks etapiks sobib suurepäraselt presentatsioonideks ette nähtud kaustik dokumentatsiooni ja infoga, mis on varem ette valmistatud. Esiteks, kaustik aitab hästi orienteeruda, punkt-punktilt sisu järgida, ühtki tähtsat detaili unustamata. Teiseks, kaustik kinnitab kõike eelnevalt öeldud visuaalselt. Pilt on palju värvikam kui tuhat sõna. Joonistus või pilt toimib vahel kuulajale kõige imelisemal moel. 

Nüüd aga arutame täpsemalt läbi presentatsioonikaustikus olevad soovitused: 

· Kompanii VIVASAN äriplaan üldjoontes;

· Kompanii VIVASAN;

· Toodang;

· Äriplaan;

· VIVASAN esindajate toetus ja treening. 

Kompanii VIVASAN äriplaan üldjoontes. 

Püüdke alul seda äritegevust positiivselt kujutada, kuivõrd selline turundusvorm on suhteliselt uus. Just sel põhjusel teavad inimesed vähe, mida kujutab endast võrkturundus ja kuidas see funktsioneerib. Möödunud aegadest on meile teada arvukaid kompaniisid, kes on paljusid inimesi petnud võrkturustuse näol. Esitluse alguses toonitage, et kompaniil VIVASAN ei ole midagi ühist poollegaalsete kompaniide-püramiididega, mis laienesid lumepalli kombel, mis hiljem jäägitult sulas. Ent see kõik ei välista seda, et keegi kohtumise lõpus võrdleb meie äritegevust mingisuguse “püramiidiga”. 

Kompanii VIVASAN

Antud juhul tuleb esitleda kompanii ajalugu, rääkida äritegevusest, kompanii planeerimise filosoofiast ja strateegiast. Muidugi, just selle koha peal ilmutab Teie vestluskaaslane erilist huvi selle vastu, kuivõrd soliidne on kompanii, on ta tõesti professionaalne ja usaldusväärne. Toonitage, et kompanii VIVASAN töötab edukalt koos šveitsi tootjate ja šveitsi toodetega, jutustage VIVASAN toodete laiast geograafilisest turust. Selles esitluse osas kontsentreeruge lõplikult nende momentide täpsustamisele. Ärge uputage kaaslast detailidesse, arvudesse ja faktidesse, siin on tähtsaim ülesanne mulje kinnitamine, et VIVASAN vastab täielikult tema ettekujutustele ja ootustele. 

Toodang

Niisiis, saabub pidulik toodangu esitlemise moment. Seejuures on eriti olulised 2 asja: on hädavajalik avaldada mõju vestluskaaslase kõikidele tundeorganitele ja rõhutada toodete kasulikkust. Ta ei pea mitte ainult kuulama Teie jutustust nende kasulikest omadustest, vaid ka nägema toodangut, proovima maitset ja katsuda saama. Mida rohkem organeid seda tunnetab, seda tugevam on positiivne mulje. Hoiduge toodete detailsetest kirjeldustest. Lühidalt koostatud informatsioon on täiesti piisav, ning seejuures ei maksa kuulajat üle koormata. 

Äriplaan

Üheks kõige tugevamaks inimlikest motiividest on soov raha omada. Teie ülesandeks presentatsiooni selles osas on toetumine sellel soovile teenimisvõimaluste kohta äriplaani kaudu. 

Tähtsaim informatsioon äriplaanist, mida peab selles faasis esitlema, ei ole see, kuidas viimane funktsioneerib, vaid see, et ta üldse funktsioneerib. 

Just selle teema käsitlemisel tekib Teis soov erinevate detailide väga täpsele lähenemisele. Sellest veast tuleks hoiduda. Väljaütlemised tulude süsteemi kohta peavad olema võimalikult lihtsad, et kuulaja võiks Teie mõtete käiku jälgida. Alustage sellest, et Teie kaaslasel on nüüd võimalus saada kompanii VIVASAN tooteid ostuhinnaga, edasi müüa aga turuhinnaga. Edasi peab vestluskaaslasele rääkima tema õigusest registreerida teisi inimesi, et luua oma isiklikku struktuuri, selleks et teenida oma struktuuri liikmete töömahtude pealt. Seejärel tuleb selgitada, milliseid preemiaid ja boonuseid võimaldab äriplaan saada. 

Ärge koormake kuulajat suure keerulise struktuuri allahindluse arvestamisega, parem näidake talle, kuidas saab kiiresti struktuuri luua, mille abil võib ta korralikult teenida. 

Teemat “Äriplaan” ei tasu tutvustava näitena vaadelda üle 15 minuti, et mitte vähendada kuulaja materjali vastuvõtmise võimet. 

VIVASAN esindajate toetamine ja õppused. 

Viimane presentatsioonide kaustiku teema räägib toetusest, mida avaldab kompanii ja Sponsor kõigile VIVASAN esindajatele. Seejuures suudavad nad lühikese aja jooksul demonstreerida õppematerjale, tuletada meelde eelseisvaid üritusi ja kohtumisi, kuhu kutsutakse osalema ka kaasvestleja. Eriti tuleb rõhutada, et Teie kui sponsor olete kohustatud igal ajal toetama oma hoolealust. Just tegevuse alguses on paljude inimeste jaoks hädavajalik abiks enesekindlust, mida nad võivad saada kolleegilt. 

Juhul kui Te koostasite oma presentatsioonide kaustiku ja viisite õnnestunult läbi esitluse, siis võite arvestada, et Te äratasite huvi, veelgi enam, kutsusite vestluskaaslase esile otsuse kompaniis VINVASAN Teiega koostööd teha. 

Enne kui läheme järgmisse faasi, mõned soovitused. 

Pakkusin Teile üldise esitluste läbiviimise skeemi. Muidugi, Te peate olema painduv ja kohandama seda skeemi vastavalt Teie vajadustele. Kerkib esile küsimus: kellega Te räägite? Kogenud struktuuri liidriga või inimesega, kellel ei ole võrkturundusest teadmisi? Kliendiga, kellel on vaja kompaniist VIVASAN mõned tooted, või inimesega, kes huvitub meie toodangust ja ärivõimalustest. 

Sellele vastavalt peate Te üles ehitama oma esitluse. 

Meenutame teesi, mida ma eespool ütlesin: “Rääkige vajalikele inimestele vajalikke asju”. 

Tark presentatsioonide ülesehitus valmistab huvitatud isikut ette otsuse vastuvõtmisel. Ent inimestele on omane ka mitte eriti raskeid otsuseid raskustega vastu võtta. Seetõttu on kaaslasele hädavajalik psühholoogiline abi. Olenevalt situatsioonist tasub asetada teda valiku ette: Kas Te tahate proovida kreemi ”San-aktiv” või “Teepuukreemi”? Kas Te tahate alul meie toodangut proovida või kohe registreeruda? 

Ärge unustage, et iga Teie esitluse peamisteks ülesanneteks on innustada oma kliente tooteid ostma ja/või oma struktuuri uute VIVASAN esindajate saamine. 

Pakutud alternatiiv asetab vestluskaaslased situatsiooni, kus ta ei pea enam otsustama, kas ta üldse hakkab midagi tegema, vaid otsustama vaid seda, mida nimelt ta tegema hakkab. See on tema jaoks tunduvalt kergem, kui vastu võtta printsipiaalset otsust. 

Targa alternatiivide esiletoomisega tõusevad šansid eduks tunduvalt. Peale seda toetage partneri otsust, missugune see ka ei oleks. 

Öelge talle, et, ostes toodangut, teeb ta õige otsuse. Või andke oma heakskiit tema otsusele töötada kompaniis VIVASAN  ja kasutada siin pakutud haruldasi ärivõimalusi. Saadakse suurepärane tulemus, kui nt. mõne päeva pärast helistate inimesele ja, tänades teda huvi eest toodangu vastu, toetate tema poolt vastu võetud otsust. 

Esitluse lõpus mõelge kõik käigud läbi. 

Mõtle läbi, kas Te esitasite neli kõige tähtsamat küsimust ja saite neile vastused: 

!. Kas kuulaja soovib toodangut osta?

2. Kas kuulaja on soovitanud kedagi, kes võiks toodangu vastu huvi tunda?

3. Kas kuulaja soovib registreeruda kompaniisse VIVASAN?

4. Kas kuulaja on soovitanud kedagi, kes võiks huvituda kompanii VIVASAN äritegevusest?

Ei tohiks lõpetada esitlust ilma neid küsimusi välja selgitamata. Soovitustel on meie äris peamine tähtsus. Miski muu ei ava nii kiiresti ja lihtsalt ust tundmatu inimese juurde kui tuttavate ja sõprade soovitused. Palju kordi meelsamini ostetakse toodangut soovituste järgi kui tundmatult müüjalt. 

Kui Te tahate innustada uut äripartnerit, siis tasub juba esitluse lõpus märkida ära need sammud, mida Te võite koos astuda. 

Ning ärge unustage, et uus partner ei tohi end unustatuna tunda. Toetades teda, annate talle edasi oma veendumust. 

Maksimaalse sagedusega esitluste läbiviimine on parim vahend nende kvaliteedi tõstmiseks. Tänu kordamise efektile läheb presentatsioon-presentatsioonilt üha paremini käikude järjekord, sisu ja eraldi koostisosad. 

4.7. Õige reageering vastuväidetele. 

Sõltumata kasutatud müügitehnikate hulgast ja kvaliteedist, tuttavate ja võõraste inimeste arvust on ärimaailmas alati olnud tegemist klientide vastuväidetega. 

Tasub meeles pidada reeglit: müük algab vaid siis, kui klient ütleb “ei”. 

See on muidugi öeldud tugeva liialdusega, üksikasjalisel analüüsil selgub, et kõnelus jõuab oma kriitilise punktini juba enne seda, kui klient ütleb lõplikult “ei” ettepanekule koostööd teha või tooteid muretseda. Ning see vestluse kriitiline punkt saabub just siis, kui klient hakkab esitama oma vastuväiteid. 

Seetõttu on meil tarvis varem õppida reageerima enamlevinud vastuväidetele, enne kui me kuuleme neid kliendilt. 

Igas müügiprotsessis esitavad kas kliendid või potentsiaalsed partnerid vastuväiteid,  olenemata sellest, millist toodangut või tegevust pakutakse. Seetõttu oleks õige läbi vaadata vastused vastuväidetele algusest peale kui midagi paratamatut. Kui Te võtate sellise positsiooni, siis on partneri vastuväited Teile sageli kasulikud ja hinnalised. 

· Enamikus juhtudest on vastuväidete taga varjatud küsimused palvega saada rohkem informatsiooni. Seetõttu on oluline osata alati rahuldada kliendi infovajadust. 

· Vahel vaidlevad inimesed vaid selleks, et veenduda oma arvamuses. Seljuhul on otstarbekohane kasutada selliseid vastuväiteid tema arvamuse toetamiseks. 

· Vastuväited võivad olla taktikaliseks vahendiks vestluse käigus aja võitmiseks. Sellistel juhtudel tuleb varuda kannatust. 

Näib, et vastuväited on barjääriks müüjatele ning vestluse või esitluste läbiviijatele. Siiski, kui käituda targalt, siis selline barjäär võib osutuda eeliseks. 

Enne kui vastuväidetele reageerida, tasuks püüda taibata selle taga peituvat vestluskaaslase motiivi. Seda varjatud motiivi võib aimata vaid siis, tähelepanelikult kuulata. Ärge katkestage vestluskaaslast, isegi kui Teile näib, et Te teate, mida ta öelda tahab. Põhjuseks võis olla, et ta mõtles hoopis midagi muud. 

Äärmisel juhul küsitlege kaaslast seni, kuni Te ei ole kindel, et Te temast õieti aru saite. “Ma tahaksin tõe huvides veelkord küsida, et kas Te mõtlete, et . . . “, “Kui ma Teist õieti aru sain, mõtlete te, et . . . “. 

Nii saab välja selgitada varjatud motiivi, ilma et vestlus muutuks ülekuulamiseks. 

Et teada saada, mida õigupoolest Teie vestluskaaslane vaidlemisega saavutada tahab, oleks sobiv teda juba algusest selle eest tänada: “Ma võtan seda arvesse” või “Suur tänu selle olulise märkuse eest” jne. Sellele järgneb vestluskaaslase rahulolev vastus. Mitte mingil juhul ärge alustage sõnaga “aga”, nõnda kui Te loote situatsiooni, mis kahtluste tekkimise korral võib viia vastastamiseni. Kõige mõjuvam oleks põimida vestlusse mingi lugu. 

Väike näide. Te olete täielikult hõivatud esitlusega ning selgitate vestluskaaslasele VIVASAN äriplaani põhimõtteid. Kohe tekib vastuväide: “Saage aru, ma olen kahe lapse ema, seetõttu, arvan ma, mul ei ole sellise töö jaoks aega”. 

Kuidas tuleks sellisele vastuväitele reageerida? Proovige järgmisel moel: “Ma saan aru, et vaba aeg on Teile probleemiks. Ning ma tänan Teid selle eest, et Te oma kahtlused välja ütlesite. Võin vaid öelda, et üks minu kolleegidest, muuseas, kahe lapse ema, arvas samuti nii. Ta ei osanud endale isegi ette kujutada, et sellist tegevust võiks kohandada majapidamise ja lastega. Siiski õnnestus tal selline kombinatsioon just võrkturustuses, st. see süsteem kujutab endast võimalust oma isiklikku aega õigesti jagada ja kasutada”. 

Toimides sedasi, lõpetate Te sellised vastuseisud ning rõhutate selgelt Teie ettepaneku eelistust. Sel moel võib vastuseis pöörduda Teie eduvõimaluseks. 

Igal juhul ei ole tarvis olla üleolev ning vastupidist seisukohta välja öelda. Mis annab Teile edu diskussioonis, kui Te seejuures kaotate potentsiaalse kliendi või partneri? 

Ärge varjake oma isiklikke probleeme teadmistes. Kui Teil ei ole midagi detailides selge, siis parem oodake vastamisega. Öelge lihtsalt: “Praegu ei oska ma ise ka sellele küsimusele vastata. Ent ma selgitan selle kindlasti välja ja informeerin Teid, et Teil ei tekiks ebaõiget ettekujutust”. Igaüks hindab sellist vastust. 

Muidugi peate Te võimalikult kiiresti leidma esitatud küsimusele vastuse. Peale seda tuleks kontrollida, kas Teil õnnestus vähendada vestluskaaslase tahet Teile vastu vaielda, aga teha tuleks seda küsimuse abil, mis sisaldab varjatud mõtet nagu: “Kas Te arvate samamoodi?” või “Kas Te saite oma küsimusele vastuse?”. Või midagi taolist. Iga kaaslase vastus peab lõppema kindla “ja-sõnaga”. 

Kui ta vastab ”ei”, algab protsess algusest peale. 

Muidugi, tuleb ette võimalusi ennetada inimese vastuväiteid. Kui tunda standardseid vastuväiteid, siis võib nendeks varem ette valmistuda ja otsustav moment ei tule Teile ootamatult. Sel juhul õnnestub kiiremini tuua esile rahulikult ja veenvalt argumendid, mis jätavad alati soodsa mulje. 

On selge, et uue VIVASAN esindaja jaoks on vastuväited suureks katsumuseks, ning ta võib nõutuks muutuda, kahelda oma isiklikes argumentides, ning lõppude lõpuks, kogeda pettumus- ja ebakindlustunnet omaenda jõus. 

Seetõttu on süstemaatiline ettevalmistus vastuväidetele erakordselt tähtis kõigi jaoks. Abistavaks vahendiks võib seejuures olla enamasti müümisel või esitlustel esitatavate vastuväidete loetelu. Töö käigus tuleks neid registreerida ja üles märkida, seejärel otsida neile veenvaid argumente ja vastuseid. 

Kõrvale hoiduda vastusest “ei” on praktiliselt võimatu. Esitlused võivad olla väga muljetavaldavad, argumendid aga – veenvad, alati tuleb olla valmis vastu võtma äraütlemisi. 

Meenutage, et võrkturundus – see on töö arvudega, nii nagu iga teinegi äritegevus. Kindel arv inimesi hoidub kõrvale Teie ettepanekust. Esitluste kvaliteedi paranemisel tõusevad eduvõimalused, kuigi ka siis võite saada “ei”-vastuseid. Ent siis pole enam probleeme, ülejäänud vastavad “ja”, ning see on peamine. 

Põhimõtteliselt on parem variant selge “ei” kui kahtlev “ja”. Kui kaaslane ütleb otsustavalt ära, siis tead täpselt, mis toimub, ning seetõttu pole vaja oma aega raisata. 

Saades vastuseks “ei”, on võimalus midagi õppida. 

Kas minu esitlused vajavad täiustamist? Kas ma sain oma partneri eesmärkidest ja vajadustest õigesti aru? Mida võiks järgmine kord paremini teha? 

Selline suhtlemisprotsess aitab VIVASAN esindajal end pidevalt täiustada. Sõna “ei” ei tohiks kunagi võtta isiklikult, on vaja tingimata tänada inimest temaga rääkimise võimaluse eest. Temale tuleks mõista anda, et ta võib Teiega igal ajal ühendust võtta. Võib-olla tema arusaamine muutub, ning “ei” pöördub “ja”-ks. 

4. 8. Sobiv äritehnika. 

Kõrvuti isiklike kontaktidega, mida tuleks kasutada nimekirja alusel, toimib rida teisi edukaid äritehnikaid, mis on ette nähtud klientide ja uute VIVASAN esindajate ahvatlemiseks. Põhimõtteliselt ei ole klientide või aktiivsete struktuuri liikmete leidmisel garanteeritud retsepti. Minu poolt esile toodud tehnikaid võib vaadelda kui soovitavaid võimalusi, mida tuleks läbi töötada ja kohandada oma isiklike nõudmistega. 

Soovitused. Soovitused on ja jäävad kõige toimivamateks vahenditeks võrkturunduses. Usaldusväärse isiku soovitused  - on ärimeetod, mis on oma efektiivsuselt ületamatud. Siin tuleks uuesti korrata: iga kontakti korral huvitunud isikuga peaks talle võimaldama mitte ühe, vaid parem mitmeid soovitusi. Mitte ükski teine meetod ei ava nii lihtsalt ja kiiresti seni suletud ust. 

Presentatsioonid. Läbiviidavad esitlused – see on üks peamistest tegevusvormidest võrkturunduses. Esitlusi viiakse selleks läbi, et müüa tooteid ja/või leida uusi VIVASAN esindajaid. Kui viiakse läbi laiendatud esitlusi, siis tuleks hoolikalt stsenaarium läbi mõelda. Alustatakse tavaliselt huvitunud isikute kohalekutsumisest. Siis tuleks saal üürida ja kõik vajalikul moel organiseerida. Eriti tähtis on kõik elemendid edukaks presentatsiooniks läbi mõelda. 

Lisas 2 tõin välja mõned punktid, mida tuleks jälgida laiendatud esitluse korral. 

Laiendatud presentatsioonide korral kutsutakse palju inimesi, kes ei tea midagi või teavad meie firmast vähe. Esitlus on seda edukam, mida rohkem on saalis inimesi, kes on VIVASANIST eelnevalt informeeritud. Paljud VIVASAN esindajad loodavad laiendatud esitluste kaudu kiiremini edu saavutada. Sellised lootused ei õigusta end sageli, kuna peab tähelepanu pöörama kutsutud inimeste hulgale kui ka kvaliteedile. Laiendatud esitlus peab olema õigeaegselt ja õigesti ette valmistatud. Paljud võrkturunduse spetsialistid isegi räägivad, et presentatsioon peab olema “müüdav”. Mida selle all mõeldakse?

On loomulik, et VIVASAN esindaja ei jõua üksinda organiseerida laiendatud esitlust, seetõttu on selleks puhuks ühinenud mitmed esindajad. Peale selle, peab kutsuma esitlusele inimesi ja neid selleks ette valmistama, varustama usaldatava informatsiooniga. Ärge unustage, et võrkturundus – on soovitused äriks. Mida rohkem professionaalseid soovitusi annate Te enne esitlusi, seda edukamalt need lähevad. 

Kui Te soovite üles ehitada suurt struktuuri, siis püüdke regulaarselt läbi viia laiendatud esitlusi, mis peavad olema hoolikalt organiseeritud. 

Trükitud materjalid. Trükitud materjalide hulka kuuluvad: lehekesed, prospektid, brošüürid/kataloogid, visiitkaardid, plakatid jne. Sõltuvalt oma eesmärgist võivad trükitud materjalid olla väga mõjuvad vahendid äriks. Neid kasutatakse nagu reklaamtooteid ja uute esindajate köitmiseks, samuti kui kutseid töökohtumistele, seminaridele, esitlustele jt. üritustele. 

Selliste väljaannete tiraažiga võib vabalt varieerida, st. selle tootmine on küllaltki kerge. Sellistel lehtedel, brošüüridel ja visiitkaartidel on praktiliselt piiramatud eelised levimiseks. 

Trükitud materjale võib levitada kõikjal, ning eriti seal, kus on võimalik kontakteeruda võimalikult paljude inimestega ilma suuremate kulutusteta. Nendeks võivad olla autobussipeatused, supermarketid, näitused, igasugused üritused jne.

Üldised reeglid on siin lihtsad: jagada trükitud materjale alati sihipäraselt ning kõigis võimalikes ja võimatutes kohtades igal võimalusel. Tuleks kasutada igat isiklikku kontakti sellise reklaami jaoks. Teil on hädavajalik ainult omada teatud koguses materjale käepärast, et igal võimalusel neid levitada. 

Reklaam posti teel. Reklaamkirjade, brošüüride, kataloogide jt. materjalide saatmine võib teenida mitut eesmärki: 

· Reklaamida olemasolevaid tooteid;

· Tutvustada uusi tooteid;

· Hoida klientidega kontakti;

· Innustada uusi äripartnereid;

· Suhelda VIVASAN esindajatega. 

Nüüd me pöördume küsimuse juurde, kuidas innustada uusi kliente või distribuutoreid. Selleks saadetakse kirju, kus pakutakse toodangut või ärialast koostööd. Esimesel etapil on ülesandeks esialgu vaid äratada huvi oma kompanii, toodangu ja äri vastu, et vähendada adressaadi esialgset usaldamatust ja samas teda informeerida. 

Seda tähtsamaks osutub järgmine kontakt – tekkiva sideme laiendamiseks ja tugevdamiseks, samuti äri laiendamiseks. Sellised järk-järgulised sammud õigustavad finantsilist ja ajakadu, mida me oleme reklaami postitamisele kulutanud. 

Nii nagu kõigi äriliste ettevõtmiste korral, tuleb ka siin arvestada materjalide kaotsiminekuga levitamisel. Seetõttu tuleb märgatava edu saavutamiseks teha küllaltki palju saadetisi. Edu sõltub eelkõige kahest tegurist: 

· Adressaadile saadetud kirja kvaliteedist;

· Kirja vormilisest meeldivusest. 

Seetõttu tuleks selgelt ette kujutada, kellele materjali saata. Mida täpsemalt ja kvaliteetsemalt on Teie aadressideraamat koostatud, seda suuremad on Teie eduvõimalused. See omakorda osutab vajadusele planeerida hoolikalt kogu tegevus ja sihtgrupi kindlaksmääramist, kellele see mõeldud on. 

Aru saanud, mida kujutavad endast adressaadid, peab koostama professionaalselt koostatud saadetava materjali. Reeglina algavad sedasorti materjalid tähelepanu äratava sütitava pealkirjaga, millele järgneb lühidalt formuleeritud ja veenvalt ülesehitatud ettepanekud, juhtides tähelepanu tähtsaimatele positsioonidele. Tekst peab olema täiendatud visuaalsete elementidega. 

Lõpuks palutakse tagasisidet või ettepanekut informatsiooni edastamiseks sellest huvitunud isikutele, ning adressaadil jääb valida, milline variant talle enam sobib. 

Telefoniäri. Telefon on võrkturunduses üks tähtsamaid instrumente. See on asendamatu eriti isiklike vestluste tähtaegade määramisel, suhete säilitamisel klientidega või pidevateks kontaktideks oma struktuuri liikmetega. 

Kui telefoni kasutada vaid reklaamiinstrumendina, et leida uusi kliente või inimesi oma struktuuri jaoks, siis see ei ole sihipärane, nõnda nagu abonent reeglina ei oma hädavajalikku infot. 

Seetõttu tuleks helistada tundmatule inimesele ainult sel juhul, kui varem on saadetud reklaam posti teel. Võib ka helistada tundmatule, kui Teil on olemas soovitus. 

Näitused, messid. See ärivorm on paljudele teada, st. me osaleme regulaarselt sellistel üritustel. Kulutuste vähendamiseks on mõttekas mitmetel VIVASAN esindajatel ühineda osalemiseks laatadel või näitustel. 

Reeglina on sellistel puhkudel toodangu müük väga tulus. Selliste ürituste käigus on erakordselt oluline sõlmida võimalikult palju kontakte ja jagada visiitkaarte. Messidel jagatakse põhimõtteliselt tähtsat informatsiooni. Kui inimesel tekib huvi, võib kohtumise suhtes isiklikult kokku leppida, selleks et rahulikult tutvustada meie tooteid ja ärivõimalusi. 

On selge, et peamine töö algab peale ürituse toimumist. Peale näitust või messi tuleb sorteerida kogu informatsioon kontaktide kohta, mille järgselt neid sihipäraselt uuendada. Kahjuks paljud ei tegele sellega. 

5. PEATÜKK. 

Kuidas laiendada ja tugevdada oma edu VIVASANIS? 

Armas lugeja, on võimalik, et Teid on tabanud depressioon, kuna tekkis vajadus võrkturunduses töötamiseks erinevates suundades oma teadmisi laiendada. Ma olen sageli meenutanud – võrkturundus on samasugune äri nagu teisedki, seetõttu edu saavutab selles vaid see, kes intensiivselt töötab ja pidevalt oma harituse taset tõstab. 

Uskuge mind, oma VIVASAN karjääri tõusu ajal võtate Te selle raamatu veel kätte mitmeid kordi ja loete tähelepanelikult üle ühtesid või teisi peatükke. Ainult seda kaanest kaaneni läbi töötades saate Te teadvustada asjade, millest on kirjutatud selles raamatus, reaalset seisu, ning kasutada seda oma praktikas. 

Niisiis, me õppisime selgeks kompanii VIVASAN võrkturustuse alused. Nüüd on kõne all edu saavutamise meetodid ja oma tuleviku kindlustamine. 

Te olete juba tõenäoliselt aru saanud, et võrkturundusel ei ole alati hea reputatsioon. See on eelkõige seotud sellega, et mõningad kahtlase reputatsiooniga äritegelased kasutavad võrkturunduse parimaid ideid oma huvides. Ent mitte vähem negatiivset suhtumist meie ärisse moodustavad võrkturunduses tegutsejad ise. 

Paljud neist tahavad saada multimiljonärideks lühima ajaga. Kes siis seda ei tahaks? Mõned võrkturunduses töötavad inimesed, kes oma püüdlustes võimalikult kiiresti raha teenida, ei räägi sellest huvitunud inimestele täit tõtt. 

Sageli võib kuulda selliseid ütlemisi nagu: 

· Kui Te hakkate meil tööle, siis saate juba ühe kuu pärast miljonäriks; 

· Meie äri on lihtne – Teil on vaja vaid registreerida meie firmasse teisi inimesi;

· Te peate ainult rääkima oma sõprade ja tuttavatega ning kõik. 

Sellised ja analoogilised väljaütlemised kahjustavad väga võrkturunduse imidžit.

Kompaniis VIVASAN ei ole kohta sellistele inimestele nagu ülalpool kirjeldatud. Meie kompanii garanteerib edu saavutamise oma toodangu ja äriplaaniga. Ent igaüks, kes on otsustanud meiega koostööd teha, peab tingimusteta tunnistama, et see on vaid osa edust. Edu ise aga sõltub oluliselt Teis endast. 

Oletagem näiteks, et Teie käsutuses on 100000 EU ning Te soovite avada selle rahaga väikese jalatsikaupluse oma linnas. Kuue kuu pärast see lõpuks õnnestubki. Ent Teil tuli kauplusse investeerida mitte ainult need 100000, vaid ka 30000, mida Te laenasite sõpradelt. Kirjutage üles oma tegevus järgmise kuue kuu jooksul: mida Te peate tegema, et tagastada oma sõpradele vähemalt 30000? 

Peale kirjutamist võite edasi lugeda. 

Te kirjutasite kindlasti üles rea etappe, mida peab läbima sõpradele võla tagastamiseks. 

Täpselt samamoodi peate Te ette kujutama oma äritegevust kompaniis VIVASAN. Kuigi Te ei pea võtma laenu koos meiega töötamiseks, peavad Teie sisemine valmisolek ja tõsidus olema samad kui eelpool toodud näites. 

4. peatükis oli üksikasjaliselt kirjeldatud, kuidas innustada kliente ja uusi esindajaid oma struktuuri. Selle jaoks ette nähtud instrumendid on äärmiselt efektiivsed, neid on lihtne kasutada ja kohandada oma vajadustele.

See protsess on seotud suure töökuluga, ent veel rohkem on see seotud arvukate pettumustega. 

Kas siis on mõtet palju ja visalt töötada, pettumusi üle elada, et lõpuks oma struktuuri ja klientide baasi kokku panna, seejärel ennast nii üles pidada, et neid kaotada?

Ent mõningad VIVASAN esindajad nimelt just nii toimivadki: hakkavad entusiasmiga peale, seejärel aga, kui neil on õnnestunud luua oma struktuur ja teenida korralikult, tehakse kõik, et lõhkuda oma töö tulemused. 

Küllaltki kerge on alustada oma isikliku firmaga ja oma aktiivi esimesed saavutused üles kirjutada. Raskused algavad, kui inimesed tahavad oma esialgset edu laiendada ja säilitada. See reegel on omane mitte ainult meie kompaniile, see toimib ka igas äris. 

Allpool tahaksin esitleda Teile vahendeid ja strateegiaid selleks, et laiendada ja tugevdada saavutatud edu, aga mis peamine, teha seda stabiilselt. 

5.1. Püsiv klientuur. 

Püsiklientide ring on iga äri aluseks. Ilma müügimahuta, mis seda kindlustab, ei ole ükski äritegevus järjepidev. Muidugi ei tohi katkestada klientide ringi laiendamist, sest seeläbi laiendate oma ärilist baasi. Ent uute klientide juurdemeelitamine ei tohi toimuda Teie püsiklientide arvelt. 

Me kõik oleme enamikel juhtudel kogenud midagi sarnast, kui oleme ostnud mingisugust toodet või teenust. Peale ostu tegemist võib lugeda, et müüja funktsioon on sellega ammendatud. Ta saavutas oma eesmärgi ja vabanes seejärel meist,  st. oma klientidest. 

Kuidas toimivad VIVASAN esindajad?

Et ehitada soliidset ja õitsvat äri, peate Te käituma printsipiaalselt teistmoodi kui enamuses müüjaid, kellega Teil tuleb siiani suhelda. 

Erinevalt viimastest, peate Te oma kliendiga käituma selliselt, et viimane meenutaks Teid vaimustusega. Sel põhjusel kõlab meie deviis järgmiselt: vaid peale müüki algab tõeline töö. 

See tähendab, kui müüjad tavaliselt peale müümist “seisavad käed taskutes” või ootavad järgmist klienti, siis meie alles hakkame tõeliselt töötama. 

Sellest momendist alates algab meie jaoks mitte uute klientide otsimine, vaid juba olemasolevatega sidemete säilitamine. Alles peale müüki saabub meie suurtund, ning see nõuab tööd. 

Ning see hea mulje, mida me jätame oma klientidele, veenab meid selle tee õigsuses.

Võtmeks selle juurde on teenindus ja klientide täielik rahulolu. Ilma mõningase põhimõttelise reaalsuseta ja tähtsate teeninduselementideta on raske kutsuda kliendis esile positiivseid tundeid, kui ta on juba ostu sooritanud. 

Ennekõike, toodang peab vastama kliendi ootustele, eriti kvaliteedi, pakendi ja kehtivusaja osas. Nendega kõrvuti tuleb arvesse võtta ka Teie aktiivset käitumist mitte ainult müügi puhul, vaid ka peale seda, mis võib tunduval määral mõjutada kliendi rahulolutunnet. 

Tuleb kõigi võimalustega kliendile näidata, et soliidne kompanii tahab võimaldada talle just neid tingimusi, mida viimane ootab headelt ja usaldusväärsetel partneritelt. 

Kohe peale müüki tuleb kontsentreerida peamist tähelepanu edasistele äriülesannete lahendamisele. Te annate kliendile täieliku heaolu- ja kindlustunde, kui Te selgitate, et ükskõik millise küsimuse korral saab ta kergesti Teie poole pöörduda. Seejuures tuleb hoiduda võimalike väikeste arusaamatuste ülekasvamist suurteks probleemideks. Hoides kontakti, suurendate oma võimalusi tulevasteks ostudeks. Peale toodete müüki täidate abistaja funktsiooni, st. inimese, kes müüb tooteid mitte müümise enda pärast, vaid selleks, et lõppeesmärgina sellest kliendile kasu oleks. 

Oletame, et klient ostis Teilt midagi sarjast Vital Just näohooldusvahenditest – vastavalt Teie soovitusele ja tema nahatüübile ning Teie poolt antud täpsetele kasutamisjuhistele. Mõne päeva pärast tuleb Teil temaga ühendust võtta ja huvituda saadud tulemusest. Võib-olla tekkisid tal täiendavad küsimused, millele Te saaksite vastata. Inimesed sageli ei saa tootest oodatud tulemusi selle ebaõige kasutamise tõttu. 

Veel üks võrkturustuse pluss seisneb selles, et Teil on võimalus kliente isiklikult teenindada, et saada nende poolt kõrget hinnangut. Erinevalt suurtest ärikeskustest, kus teenindavad tundmatud, ükskõiksed müüjad, kus ei ole individuaalset kontakti, konsultatsioon on viidud miinimumini, kujutab VIVASAN endast suurepärast võimalust teenindada klienti individuaalse professionaalsuse ja järjepidevusega. 

Personaalse teeninduse tõhusust võib tõsta, kui Te näiteks kõnetate klienti nimepidi, saate hakkama tema probleemide, tervisega, külastate teda tema kodus üksikasjalise toodete konsultatsiooni jagamiseks. Just need väikesed detailid omavad äris sageli otsustavat tähendust ning on eelisteks konkurentide ees. 

Te edestate konkurente tunduvalt, kui hakkate kliente kohtlema kui inimesi, isiksusi, mitte aga kui anonüümseid ostjaid, kellest sõltub müügimaht. 

Sellise personaalse teeninduse tulemusena saab Teil olema palju rahulolevaid kliente, kes ei kahetse oma ostusid ja üritavad Teiega uuesti kohtuda. Rahulolevad kliendid aga on parim ja samas kõige odavam reklaam. Ning ei maksa alahinnata “traadita telegraafi”, informatsiooni, mis laieneb inimeselt inimesele geomeetrilises progressioonis. Kui müüdud toode osutus kvaliteetseks, siis Teie kliendid ise soodustavad Teie äritegevuse edu ilma Teiepoolsete eriliste jõupingutusteta. Igal sobival juhul on nad Teie ja Teie toodete suhtes heasoovlikud. Seejuures, tõsi, tuleb tunnistada, et ka klientide negatiivne kogemus levib sama kiiresti inimeselt inimesele. Muidugi tuleb sellest hoiduda. 

Aga mida teha siis, kui vaatamata kõigele esineb kaebusi. Kaebused olid ja on iga äritegevuse lahutamatuks osaks. Ei saa igale kliendile meelepärane olla. Klientide rahulolematust ei saa ära hoida, nii nagu ka takistusi uute VIVASAN klientide otsingul. Selleks tuleb valmis olla ja mitte lasta end sellest heidutada. 

Kõige tähtsam selles situatsioonis ei ole välja selgitada, “kelle on õigus ja kes on süüdi”, aga probleemidele ning klientide jaoks lahenduste leidmine. Kui ta näiteks kaebab mingi toote üle, siis tuleb kohe välja selgitada tema rahulolematuse konkreetne põhjus ja võtta kohe tarvitusele abinõud tema probleemi lahendamiseks. Kui klient ei ole rahul teenindamisega, siis tänage teda märkuse eest. Alul kuulake klient teda katkestamata rahulikult ära. On vaja täpselt kindlaks määrata probleemi sisu ja näidata, et Te olete valmis puudusi kõrvaldama. Peale seda saate üleskerkinud küsimust kergesti ära lahendada. 

Sageli on VIVASAN kliendid üllatunud, nähes, kui kiiresti ja lihtsalt probleemid lahenevad. Nende imestus suureneb veelgi, kui nad kuulevad väljaöeldud kaebuse järel Teiepoolset tänulikkust. 

Klientide teenindamine peab olema hästi organiseeritud. Seda on kõik edukad ärimehed, nii väikeste ettevõtete kui suurte kontsernide juhid, juba ammugi taibanud. Need viivad läbi kõrge efektiivsusega ja konkreetset informatsioonipoliitikat, mis võimaldab palju täiuslikumalt klientide vajadusi rahuldada, seeläbi oma firmaga tugevamalt siduda. Sellist lähenemist tuleks järjekindlalt kasutada, töötades VIVASANIGA, sest me peame saama eelist ka sellise kogemuse vallas. 

Siin võib reaalset abi osutada lihtne, ent efektiivne sissekannete registreerimise süsteem, mille toime ilmneb vaid järjekindla ja pideva kasutamise korral. Selle süsteemi all mõtleme “Klientide raamatu”, kuhu on kirja pandud kõikide klientide andmed (vt. lisa 3) ja organisatsiooni tööpäeviku olemasolu. 

“Klientide raamatusse” kirjutatakse nende nimed, aadressid, telefoninumbrid, sünniaastad, perekonna suurus, huvid, hobid, eelistused jne. Selle järele jäetakse märkmete jaoks tulevaste kontaktide kohta klientidega – nende tooteostude, toodete kasutamise kogemuste kohta jne. Märkmed peavad olema lakoonilised, siin on tähtsad vaid võtmesõnad. Peamine, et märkmeid tehtaks regulaarselt. 

Ärge oodake, et klient ise kohale ilmuks, sest see võib kaua kesta. Aga seda ei saa lubada, kui tahate oma äri laiendada. Võtke ohjad oma kätte ja pidage oma klientidega regulaarset kontakti. See võib toimuda telefonitsi, isiklikul kohtumisel või kirja teel. 

Igal juhul, mooduseid, kuidas kliendil meeles püsida, on piisavalt. Tõenäoliselt Te võite siin meenutada ridu võimalusi. 

Regulaarne kontakt toimib järgneval moel: 

Oletame, et 20.04.  müüsite Te kliendile kompanii VIVASAN toote, nimelt Geeli Body fresh, mille kohta teete “Klientide raamatusse” märkuse. Aga 23.04 kohta kannate päevikusse kliendi nime, telefoninumbri ja toote nimetuse, mida ta ostis. Ning sel päeval – 23.04. – Te helistate kliendile ning küsite, kas ta proovis juba toodet ja milliseid tulemusi sai. Viimane vastab näiteks, et ei jõudnud. Te märgite kalendrisse 25.04 ja helistate kliendile uuesti sel päeval. (Võite suure tõenäosusega eeldada, et enne Teid ei olnud ükski müüja Teie kliendi poole sellise hoolivusega pöördunud). 

25.04 Te kuulete oma kliendilt, et kasutamise tulemus on positiivne ning ta tahaks veel osta Artišoki ekstrakti, praegu aga sõidab ta 2 nädalaks puhkusele. Te märgite oma kalendrisse, et 12.05 uuendate temaga uuesti kontakti. Vaadanud “Klientide raamatusse”, nägite, et sellel inimesel on 12.05 sünnipäev. Oma päevikusse kirjutate uuesti kliendi nime, telefoni ning märgite, et samal päeval on kliendi sünnipäev ja ta naaseb puhkuselt. Kasutades seda informatsiooni, on Teil suurepärane võimalus endale selgitada, helistage kliendile märgitud päeval. 
Olles müünud kliendile Artišoki ekstrakti, tehke “Klientide raamatusse” märge ostu kohta, seejärel arvutage umbkaudu, kui pikaks ajaks talle sellest jätkub (selleks peab hästi tooteid tundma) ning märgige päevikusse vastavalt üles see kuupäev, millal see peaks otsa saama. Helistades nendel päevadel kliendile, saate Te arvatavasti uue tellimuse, juhul kui toode meeldis. 

Sellisel lihtsal moel demonstreerite Te kliendile oma hoolivust ka peale ostu sooritamist. Seeläbi Te erinete tõeliselt enamikest traditsioonilistest müüjatest ning jätate mulje omal alal unikaalsest müüjast-konsultandist. 

Meenutage, kas Te olete midagi sellist kohanud peale kostüümi, auto või mööbli ostmist. Teile helistas müüja, küsides, kas Te olete ostuga rahul, ning tänas veelkord Teid ostu eest. Kas see oleks tõenäoline, arvatavasti mitte. 

Juhul kui regulaarselt ja aktiivselt töötada iga kliendiga, siis saavutate automaatselt stabiilse müügiedu. See ei nõua Teilt nii palju aega, nagu Teile tundus. Sellega tuleb tegeleda lihtsalt pidevalt ja järjekindlalt. 

Kontaktide säilitamise kunst seisneb selles, et õigesti hinnata seda perioodi, millal tuleks kliendile helistada. Mitte mingil juhul ei tohi kliente tüüdata ega survet avaldada. Perioodiliste kontaktide õige valik sõltub ühelt poolt kliendist, teiselt poolt toodete spetsiifikast. Samal ajal, kui mõned kliendid eelistavad kontakteeruda perioodiliselt mõnepäevaste vahedega, teistele aga on ka kaks nädalat – pealetükkivus. Peab olema peenetundeline, et leida iga kliendi jaoks sobiv periood kontakteerumiseks tema soovidele vastutulekuks. 

Kui kõne all on nt. toidulisandid, siis sel juhul on tavaks helistada kliendile kord mõne päeva tagant, et olla kursis tema enesetundega. 

Hoolitsus püsiklientide pärast on Teie töö tähtsaim osa, sõltumata sellest, millisel astmel Te kompaniis VIVASAN asute. 

Nii nagu me juba meenutasime, on otsustav tähtsus klientide ringi koostamisel isikliku turundusstruktuuri ehitamine. Uute VIVASAN esindajate otsimine ja registreerimine  - see on samuti tähtis tegevus. 

· Kuidas edenevad minu struktuuri inimeste asjad?

· Millega ma neid motiveerin?

· Kuidas ma tõstan oma struktuuri müügimahtu?

Need on küsimused, millega me järgnevalt tegeleme. 

5.2. Baastreening uutele VIVASAN esindajatele. 

Järgnevalt me pöörame tähelepanu kõige tähtsamale inimeste grupile võrkturunduses. Need VIVASAN esindajad on meie tööpartnerid. Nende all mõeldakse kõiki neid, kes soovivad osaleda kompanii VIVASAN äritegevuses ja registreeruda selle struktuuridesse. 

Edu võrkturunduses sõltub tunduval määral nende tööst, seetõttu peab neile erilist tähelepanu pöörata. 

Meie äris on vaja annet nii selleks, et uusi VIVASAN esindajaid innustada, samuti selleks, et neid õigesti informeerida, välja õpetada ja motiveerida võrkturustuses edukalt töötama. 

Kui Te püüate oma isiklikku struktuuri laiendada, peate valmis olema õpetamiseks ja edasiseks liikmete taseme tõstmiseks. Ise tuleb hakata õpetajaks ja treeneriks, kes juhib oma õpilasi äriedu teele. 

Teiseks sammuks peab olema nende väljaõpe, alul juhendaja abil, et nad saaksid õieti ja täiel määral oma meeskonna liikmetele koolitust edastada. 

Siia kuulub terve rida läbiproovitud ja tõhusaid treeningute ja meetodite tehnikaid, et toetada äripartnereid. Alustatakse baastreeningute väljaõpet, sellele järgneb progressiivsete meetodite väljaõpe. 

BAASTREENING

Võtke see oma põhiprintsiibiks – õpetada välja iga äripartner. Baastreeningut ignoreerida on andestamatu ükskõik millisele VIVASAN esindajale. Hädavajalik on väljaõpet läbi viia võimalikult vara, parim oleks kohe peale kompaniisse registreerimist, et uus VIVASAN esindaja saaks kohe algusest peale tõhusalt töötada. Baastreeningul osalejate hulk võib olla erinev. Võib programmi läbi töötada nii ühe inimese kui kogu grupiga. Seejuures tuleks arvestada, et üle 20 inimesega grupi õppuse intensiivsus langeb. Väikeses grupis on inimesed tähelepanelikumad, avatumad, aktiivsemad ning neile on võimalus sagedamini küsimusi esitada. 

Baastreeningu läbiviimise koht peab olema valitud nii, et mitte keegi ei saa õppusi segada. Muidugi, koha valik sõltub osalejate arvust. Tuleb samuti läbi mõelda treeningu läbiviimise aeg. Laupäeva hommikupoolik või pühapäev – kõige eelistatum aeg, kuna kuulajad on puhanud ning seetõttu saavad materjali paremini vastu võtta. Te peate ette valmistama küllaldases koguses töölehtede koopiaid, millest me veel räägime. Peale selle, peab olema hädavajalik kogus erikirjandust, nagu Äriplaan, toodete kataloog jne. 

Baastreeningu eesmärgiks on uutele kaastöötajatele edasi anda olulisi teadmisi eduka äri laabumiseks. Treeningu juhendajad peavad kasutama edukalt soovitatud õppemeetodeid, et saadud teadmised kinnituksid õpilaste teadvusse. 

Treeningu juhendajad peavad selle poole püüdlema, et õppimisprotsess oleks esitatud huvitavas vormis, soodustaks tähelepanu kontsentratsiooni ja ärgitaks kuulajaid mõtlema. Tuleks hoiduda liiga pikkadest monoloogidest. Treeningu, samuti ka tooteesitluse ajal tuleb rääkida lihtsas ja arusaadavas keeles. Säilib hea tööatmosfäär, kui juhendaja jutustab oma kogemustepagasist. See tugevda ka märgatavalt treeningul osalejate tähelepanu. Treeningprogrammis kuuluvad dialoogid ja töö diskuteerivates gruppides – see kõik annab rahulolutunde ja soodustab osalejates aktiivsust. 

Mida kujutab endast baastreening? Viimane hõlmab põhiliselt 3 teemat: 

1. Isiklik vaatenurk. 

2. Toodangu, äriplaani tundmine. 

3. Kompaniis VIVASAN struktuuri ehitamine ja juhtimine. 

1. Isiklik vaatenurk.

Tuleb anda lühike ülevaade omadustest, millised peavad olema VIVASAN esindajatel, kui ta tahab äris edukas olla. Ammutage oma innustust punktidest 4.1, 4.2 ja 4.3. Vajadusel võite jutustada endast või teistest kaastöötajatest, et siduda atraktiivsed teemad tegeliku eluga ning teha need arusaadavaks treeningul osalejatele. Harjutamiseks võib anda töölehed (lisa 4 ja 5), ent ei tasu oodata, et need kõik täidetaks treeningu ajal. Mõnedel eesmärkidel on liiga isiklik iseloom ning ei kuulu avalikustamisele. Siiski on need harjutused väga kasulikud ja õpetavad inimesi oma elu iseseisvalt planeerima. On hästi, kui Te jutustate edukast kogemusest ka oma kaastöötajatele. 

2. Teadmised toodetest. Äriplaan. 

Seda teemat tuleks alustada paari sõnaga firmast VIVASAN, selle toodangust ja äriplaanist. Siin tõstetakse esile vaid tähtsamad aspektid, et mitte laskuda pisiasjadesse. Näidiseks võivad olla välja pandud mõned tooted ning demonstreeritakse nende kasutamist. Seejärel jagatakse välja töölehed – “kasu toodetest” (lisa 6), mida täidetakse grupis töötamise ajal. Sama tuleb teha töölehtedega ”Toodangu kasutamise sihtgrupid” (lisa 7). Treeningus osalejad peavad mõtlema, millised võimalikud grupid võiksid olla meie toodangu tarbimise mõttes potentsiaalseteks klientideks. 

Edasi uurime “Nimekirja tüüpilistest vastuväidetest” ja “Sageli esitatavad küsimused” (lisa 8 ja 9) peamiselt meie toodete või Äriplaani kohta. Treeningus osalejad peavad oskama professionaalselt nendele küsimustele ja vastuväidetele vastata. 

Baastreeningu käigus ei ole võimalik vaadelda kõiki meie kompanii tooteid niivõrd üksikasjalikult, et VIVASAN uus esindaja võiks neis vabalt orienteeruda. Seetõttu tuleb teha lühike, ent informatiivne ülevaade toodangust ning eelkõige rääkida, millist kasu see toob. Peale selle mainige spetsiaalset õpet eraldi tootesarjade kohta, mida hakkate läbi viima kas Teie ise või arst Teie struktuurist. 

Äriplaani selgitamisel ärge unustage meile juba teada põhimõtteid: 

Rääkige inimestele, mida nad võivad Teie juures saada, väga tähtis on näidata, milliseid samme nad peavad ette võtma, et võimalikult kiiresti teenida oma esimest raha. 

Ning siin saab see raamat jälle Teid aidata, seejuures oma isiklike ideede juurutamisel teel edule. 

3. Kompanii VIVASAN struktuuri ehitamine ja juhtimine. 

Siin on vaja välja jagada töölehed “Nimekiri” (lisa 1) ja kõigil koos mõelda, milliseid isikute gruppe võiksite siinjuures vaadelda. Ärge kiirustage hindamisega, osalejaid peaks innustama, et nad koostaksid maksimaalselt pikki nimekirju. Lõpetuseks peab igaüks neist välja tooma nimede top-20. 

Kuulajatele on hädavajalik selgitada, kuidas peab telefoni teel rääkima, kuidas läbi viia personaalseid esitlusi, millele seejuures tähelepanu pöörata, milline vead võivad tekkida, seejärel läbi töötada oma osad mänguliselt. 

Baastreeningusse tuleks lülitada äritehnika õppimine ja klientide isikliku teenindamise põhimõtted, kuna need asjad on kui nurgakivid, mille äri püsib. Treeningu lõpus tuleb anda ülevaade järgmisest üritusest, näiteks, detailsest treeningust toodete alal või VIVASAN äriplaanist.

Igal juhul peavad kuulajad mõistma: “Üks kord – see ei ole ainult üks kord”. 

See tähendab, et erinevaid seminare tuleks läbi viia võimalikult sageli, et kinnistada inimestes kogu hädavajalikku informatsiooni.

Nii nagu Te tõenäoliselt juba aru saite, on baastreeningutes teemad laiendatud ja komplekssed. Võimalik, et kõik ei suuda esimesel treeningul täies mahus kõike omandada. Siiski edu poole püüdlevad VIVASAN esindajad tulevad rõõmuga sellisele treeningule veelkord.

5. 3. VIVASAN struktuuri laiendamine. 

Raamatu alguses juba rääkisime kontaktide rajamisest ja säilitamisest. Kõik see, millest Te olete siiani lugenud, teenib vaid üht eesmärki – toimivatele vastastikustele suhetele rajatud süsteemi ülesehitamine ja säilitamine sellistes mõõtmetes, millistes vähegi võimalik. Et ka Teil, eelkõige aga Teie struktuuri inimestel see ka õnnestuks, peate läbi viima õppusi võimalikult lihtsalt ja kättesaadavalt. Seda nimetatakse “teha õppusi dubleerivalt”. Võrkturustuses sõltub edu või ebaedu sellest, kui palju olete dublitseeritud Teie ise või Teie õppused. Dublitseerimine (ladina k. Dublicare – kahekordistada) – see on võrkturunduses üks tähtsamaid tegureid, sageli töötava struktuuri edukaks laiendamiseks. Dublitseerimise põhimõte toimib kõigis ettevõtlussfäärides, st. nad ise dubleerivad, paljundavad iseennast. 

Võrkturunduses või teistel ärialadel edukalt töötavad inimesed annavad edasi omi mõtteid, ideid ettevõetavatest plaanidest ja energiat oma kaastöötajatele. 

Legendaarne naftamiljonär Paul Getti andis täpse dubleerimise kirjelduse. Ta ütles: “Ma teenin meelsamini 1% 100 inimese toodangust kui 100% oma isiklikust tööst.“ 

Just VIVASAN võrkturustus loob rohkem võimalusi kui kusagil mujal töötada ja elada selle põhimõtte järgi. Te hakkate tööle kui enda ettevõtte juhina ning Teil on võimalus osaleda oma äripartnerite edus. Seejuures Te ise dubleerite ennast oma kaastöötajates nii nagu iga efektiivne ettevõtja. 

Dublitseerimine sisaldab endas samaaegselt vastutust nii oma ettevõtte saatuse kui ka kaastöötajate ees, kes uskusid Teie ettevõtmistesse. Sel põhjusel tuleb olla eeskujuks oma struktuurile. See, kuidas Te esinete, kuidas räägite, dubleerub struktuuris ja laieneb edasi Teie järglastele. Seda nii positiivses kui negatiivses mõttes. Iga valeinformatsioon, viga, ebaõige käitumine dubleerub kaastöötajates, kandub edasi seni, kui keegi neist lõpuks viga märkab. See on sarnane suhetele vanemate ja laste vahel: lapsed võtavad alul üle oma vanemate käitumismaneerid ning imiteerivad neid kritiseerimata, kõike mida näevad ja kuulevad. 

Võrkturunduses toimivad samalaadsed dubleerimised. 

Näiteks, kui satub liikvele toodetest või ärist ebaadekvaatne informatsioon, siis partnerid levitavad seda edasi. Juhul kui Te ei ole usaldusväärne inimene ja valmis appi tõttama, siis Teie partnerid kahjuks käivad Teie jälgedes. Kui Te otsite ainult oma toodetele ostjaid, panemata seejuures neid huvituma kompanii ärivõimalustest, siis Teie struktuuri liikmed hakkavad samuti toimima. Lõpptulemusena struktuur vaevalt et kasvab. Kui Te siis lõpuks hakkate innustama uusi liikmeid ilma sellele järgnevat õpetust jagamata, siis toimivad nemadki samuti, seega soodustavad kogu struktuuri madalat kvaliteeti. Sel põhjusel tuleb alati meeles pidada, et olla eeskujuks, see on alati suur vastutus oma inimeste ees, aga ka selle eest, mis toimub Teie struktuuris. 

Kui kõne all on dublitseerimine, siis siin kehtib kuldne reegel: vaadake sellele lihtsalt. 

Teadvustage endale, et kogu dubleerimisprotsessi edu sõltub sellest, kas Teil õnnestub oma äripartneritele edasi anda tõepärast, täielikku informatsiooni. 

Sel moel on dubleerimine – kommunikatsiooniprobleemid: äripartnerid peavad mõistma, mida neile öelda tahetakse, aga see ei ole alati lihtne. Meenutage Äriplaani selgitamist. Te ei pea seejuures sügavale materjali sisse tungima, riskides seeläbi informatsioonimahuga inimese alles tärganud huvi ära lämmatada. Aga koos sellega tuleb täpselt lahti seletada võtmeküsimused. Sama probleem kerkib üles partnerile potentsiaalsete kaastöötajate efektiivsete otsimise põhimõtete lahtiseletamisel.  

Siin eeldab dublitseerimise teema maksimaalset valdamist. 

Ärge kunagi unustage partnerite tõhusa treeningu võtmeosa. Edu tuleb siis, kui järgite struktuuri ehitamise ja dubleerimise mõlemat tähtsat reeglit: 

1. Kaugelevaatav liider õpetab välja sihikindlalt ja energiliselt äripartnereid, kuidas tõhusalt oma äriga tegeleda! 

2. Kaugelevaatav liider õpetab välja sihikindlalt ja energiliselt äripartnereid, kuidas nad peavad välja õpetama teisi oma äriga tõhusalt tegelema!

See, kes koostab oma äriorganisatsiooni nende reeglite järgi, oma parimaid eeldusi stabiilseks finantsiliseks tulevikuks. 

Seetõttu tahaksin Teile esitada kõige tõhusamaid kasvu kiirendajaid. 

Treeningute eesmärgiks on uusi äripartnereid efektiivselt äriga tegelema õpetada. Seejärel võivad nad saadud teadmisi ja oma isiklike gruppide kogemusi edasi anda. Sel moel saavad partnerid lühikese aja jooksul õpetust töötamiseks VIVASAN võrkturustuses. 

Äripartnerid – see ei ole odav tööjõud, mida kasutatakse väljaõppes. Vastupidi, Teie abiga koostavad nad juba sellel etapil oma isiklike tulude baasi. Nad hakkavad teenima juba õppeperioodi vältel. Treeningute juhendajad õpetavad välja oma partnereid, jagavad kogemusi ja nõuandeid, et nad saaksid võimalikult kiiresti õppuste eesmärke ellu viia. Mida kiiremini õpilased omastavad õppematerjali, seda kiiremini saavad nad üle minna uute äripartnerite väljaõpetamisele. 

Treening presentatsioonide kaudu. 

Kujutage ette, et Te innustasite paljutõotavat äripartnerit, kes põleb soovist äriga kiiremini alustada ja oma meeskonda koostada. 

Ta osales baastreeningul, sai positiivse orientatsiooni ning põhjapanevad teadmised toodetest ja ärist. Nüüd on jutt sellest, et õpetada talle praktilisi asju, et ta saaks lühikese aja jooksul alustada oma isiklikku äri. 

Eraldage tema jaoks veidi oma ajast ja vaadake koos läbi tema isiklik nimekiri. 

Kontsentreeruge selle top-20 kandidaatidele ja vaadelge igaüks eraldi läbi. Esmalt on vaja uustulnukalt saada nõusolek ärikohtumiseks. Seejärel vaadake koos läbi lühijuhend telefonikõnedeks tuttavate ja sõpradega. Peale seda saabub aeg peamiseks harjutamiseks: uustulnuk kujutab helistajat, Teie aga võtate endale abonendi rolli. Kui harjutamine möödus edukalt, siis võib ta juba hakata helistama mõnele inimesele oma nimekirjast. Nii nagu me juba rõhutasime, toimub nende telefonikõnede ajal vaid toodete presentatsiooniks sobiva aja kokkuleppimine. Aeg pannakse kirja sel moel, et ühe õhtuga saaks läbi viia mitu esitlust. Mõnede tähtaegade kokkuleppimisega treeningute suhtes on esimene faas lõpule viidud. Ärge olge kiitusega kitsi, kui uus VIVASANI esindaja tegi kõik hästi, sel moel Te kinnitate talle tema tegude õigsust. 

Peale seda tuleks kohtumiste aegade üle kokku leppida, et sinna koos minna. Seejuures tunneb uus esindaja end rahulikult, st. valmistub ette tulevasteks esitlusteks. 

Järgmine õppimise faas algab esimese presentatsiooniga. Te lähete koos uue liikmega temast huvitunud isiku juurde ning tutvustate end kui äripartnerit. Ärge arvake, et Teie juuresolek segab, vastupidi, potentsiaalne klient saab positiivse mulje Sponsori ja kolleegide meeskonna toetusest. Te ise viite läbi esitlust ja näitate uuele, kuidas seda teha. Kuulanud ära Teie poolt öeldu, hakkab ta õppima ja võib juba teadlikult oraatori osas olla. 

Läheneb teise esitluse aeg. Enne seda tuleks koos oma õpilasega arutada, millise osa esitlusest tahaks ta enda peale võtta, ning esimesel võimalusel lasta tal seda teha. Teie juuresolekul tunneb ta end kindlamalt, ning vajaduse korral võite Te talle appi minna ja teda asendada. Peale seda arutage läbi esitluse tulemused: mida ta tegi hästi ja mida võiks veel paremini teha. Kolmandat esitlust saab Teie kolleeg juba ise läbi viia. Te osalete seal kui kuulaja ja aitate teda juhul, kui tekivad küsimused või vastuväited. 

Olles läbinud baas- ja esitlustreeningu, saab kogemusteta uustulnukast hästi informeeritud, hädavajaliku kogemusega partner, selleks et äriga efektiivselt tegeleda. Samaaegselt tõusevad mitmeid kordi võimalused köita juba algusest peale kliente ja uusi äripartnereid. 

Ilma Teiepoolse tähelepanuta ei õnnestuks nii mõndagi, aga edu on väga oluline uue VIVASAN esindaja motiveerimiseks juba algusest peale. 

Uusi äripartnereid on hädavajalik välja õpetada, kuidas nad peavad õigesti ja edukalt äriga tegelema. See on esmane eesmärk, kui tahad end efektiivselt dubleerida. 


Treening selle juhendajatele. 

Mõelgem tuleviku peale. Kujutame ette järgmist: Teie tegevus võimaldab end dubleerida oma äripartnerites Teie linna või rajooni lähimas ümbruses. Viiakse ulatuslikult läbi presentatsioone, struktuur kasvab pidevalt. Teid külastavad pidevalt Teie kolleegid, heliseb telefon, mis ei vaiki hetkekski, kõikjalt saabub arvukalt küsimusi toodangu, kompanii, äriplaani jms. kohta. See kõik rõõmustab, siiski pikka aega Te niiviisi üksi vastu ei pea. Seetõttu on õige aeg oma äripartnereid selleks välja õpetada, kuidas neil tuleks inimesi välja õpetada, et need aktiivselt tööle hakkaksid. 

See tähendab dubleerida ennast kui treeningute juhatajat ja nõuandjat. Põhiprintsiip on selles, et Te annate järk-järgult oma kaastöötajale ikka rohkem vastutust, kuni ta saab täiesti iseseisvaks, Teie aga võite seejärel kõrvale tõmbuda. 

Te viite regulaarselt treeninguid läbi kas ühe või mitme inimesega oma struktuurist, et teha õppeprotsess ökonoomsemaks. Treening-kohtumist viiakse läbi Teie poolt tuntud skeemi järgi. Mõne aja pärast paluvad Teie poolt välja õpetatud VIVASAN esindajad uuesti neid treeningule kutsuda. Teie peaksite kindlaks määrama, kes neist võtaks enda peale vastutuse järgmise treeningu läbiviimise, nt. kas lühikese ettekande või eraldi teema eest. Võtke enda peale ainult baastreeningu üldjuhtimine. Hoiduge sõna võtmast antud teemadel ja laske partneril esineda. Sellele järgnevad lühikesed kommentaarid, kiitused, kriitika või tähelepanu pööramine mõningatele seikadele. Järgmise treeningu läbiviimiseks kutsuge jälle üks või mitu partnerit, kelle vastutus ürituse eest üha suureneb. Kolmandal treeningul Te ainult tervitate osavõtjaid ja jätate endale protsessi üldise juhtimise õiguse. 

Kõik ettekanded, harjutused ja diskussioonid võtavad endi peale Teie poolt välja õpetatud Teie struktuuri liikmed. Järgmistel kohtumistel ei ole enam Teie osavõtt vajalik. 

Sel moel dublitseerisite Te edukalt kui treeningute juhendaja. Teie endised õpilased realiseerisid täielikult Teie poolt seatud ülesanded, Teie aga vabanesite järgnevate plaanide jaoks. 

Suurt ja edukat äri võib meie kompaniis teha juhul, kui Teie olete oma kogutud teadmised ja kogemused üle andnud oma partneritele. See toimub kompleksse ja sihipärase VIVASAN esindajate treenimise käigus, kus näidatakse ära: 

· Millised teadmised  on hädavajalikud isiklikust vaatekohast, toodangust ja äritegevusest. See on baastreening. 

· Kuidas toimub dublitseerimine treeningu kaudu presentatsioonidel. 

· Kuidas toimub dublitseerimine juhatajate koolitamise treeningute kaudu. 

Iga algaja VIVASAN esindaja, kes tahab edu saavutada, peab selle õppimise tsükli läbi tegema. 

Lõpetuseks tahaksin Teile anda mõningat nõu, kuidas koostada oma edukat ja kasumit tootvat struktuuri ning kuidas seda efektiivselt juhtida. 

Mõned VIVASAN esindajad arvavad, et selline struktuur tekib automaatselt: on vaid tarvis mõnedes inimestes huvi äratada, oodates, et nad hakkavad oma gruppe laiendama, ning mida rohkem inimesi Te registreerite, seda parem. Aga nemad juba ise orienteeruvad kuidagi selles äris. Sellise seisukoha korral programmeerub automaatselt ebaõnnestumine. 

Oma meeskonna koostamisel on vaja süstemaatiliselt optimaalse kiiruse, stabiilsuse, ning eelkõige ärikvaliteediga edasi liikuda. Edasi otsustame, kui palju inimesi kutsuda samaaegselt treeningus osalema, ning kuidas tõsta struktuuri püsivust. 

Igaüks, kes alustab kompaniis VIVASAN töötamist innuga, kogeb samu tundeid, mida ka siin varem olnud inimesed. Ta on valmis kogu maailma panema tööle oma äripartneritena, oletades, et mida arvukam struktuur, seda suurem töömaht ja sissetulekud. Selline seisukoht on väär. Esialgsesse plaani tuleb panna grupi töökvaliteet. Seetõttu on mõttekas koostööd teha 3-5 usaldusväärse ja eesmärgikindla partneriga. See on see optimaalne kogus, kellega saab objektiivselt hästi töötada. Ainult sel juhul on reaalne võtta endale vastutus iga partneri ja selle treeningu eest. 

Kui Te leiate uue partneri, on tunduvalt tähtsam aidata uut inimest enda järgi inimesi innustama kui uusi inimesi enda järgi tegutsema panna. 

Parim efekt saadakse vähese hulga partnerite väljaõpetamisel. Tuleb hoida tugevat ja pidevat sidet nendega ja aidata neil koostada oma meeskonda. Ainult siis, kui üks neist on ka tegelikult valmis iseseisvalt töötama, võib lõpetada nende eest kostmise ja pühenduda oma struktuuri uue liikme väljaõpetamisele. 

Täiesti võimalik, et Teil tuleb huvi äratada 20 inimeses, et leida 5 head partnerit. Kahjuks ei ole iga registreerunu tingimata perspektiivne ja edasiliikumise vääriline. Tavaliselt kulub selleks mõni päev kuni mõni kuu, päris alguses ei saa seda ette näha. Teada on vaid, et need inimesed on kusagil olemas ja ootavad, et Te neile tähelepanu pööraksite. 

Niisiis, esimesel etapil maksimaalselt 5 äripartnerit (tulevased liidrid) ning nendega koos laduge vundament kogu struktuuri ülesehitamiseks ja arendamiseks. 

Meeskonna koostamise reegel ütleb, et Te saate vaid sel juhul ennast kvaliteetselt dubleerida, kui struktuuril on minimaalset 3 taset ja igaühel neist on motiveeritud ja töötavad efektiivselt 3-5 inimest, omades juhtimistreeningute kvalifikatsiooni. 

Iga selline Teie struktuuri liige peab teadma, et ka temal on vaja 3-tasemelist struktuuri. Sellisel moel, mõne kuu või aasta pärast, peale tõhusat informeerimist ja väljaõpet, võib Teie meeskonnas olla kuni 500 äripartnerit, kes vastavalt Teie eeskujule hakkavad välja õpetama teisi esindajaid ja looma oma isiklikku struktuuri. 

Selleks, et struktuuri edukalt ehitada, peab Liider omama vähemalt järgmisi omadusi: 

· Ausus, usaldatavus;

· Austus ja tunnustus;

· Innustus. 

Liider (Sponsor) peab olema oma struktuurile eeskujuks. Asetage end oma hoolealuste olukorda ja mõelge, kuidas Te tahaksite, et Teie poole pöördutaks, millist suhtumist endasse ootaksite Te oma Sponsori poolt? Kas Te tahaksite omada Sponsorit, kes Teisse tõsiselt suhtuks, oleks huvitatud Teie eesmärkide saavutamisest, oleks alati kättesaadav ja valmis aitama?

Tuleks järgida põhimõtet: rääkida alati tõtt, isegi kui see ei ole eriti meeldiv. 

On teada, et tuleb ette situatsioone, kus on raske tõtt rääkida. Siiski on õigem järgida kaugemat eesmärki, olla parem aus. 

Ärge kunagi riskige oma äripartnerite usalduse kaotamisega, isegi mitte pisiasjade!

Pidage alati oma sõna. Miski ei või kahjustada partneritevahelist usaldust rohkem kui Sponsori poolt antud palju lubadusi ja nende mittetäitmisi. Iga lubadusest kinnipidamine, mis on kokku lepitud telefoni teel, vastatud kiri – kõik see loob ettekujutuse kindlast Sponsorist. Enamikul juhtudest on vastutustundetu käitumise põhjuseks inertsus. Ei tohi unustada, et sellist käitumist dublitseeritakse ning selle negatiivsed tagajärjed levivad laiali. Ning tagajärjeks on – struktuuri inimeste töö,  samuti kogu meeskonna atmosfääri halvenemine. 

Tunnustus ja austus – paljude inimeste jaoks suurem kui raha jõud. Kui inimene saavutab püstitatud eesmärgid ning saab selle eest täieliku ja avaliku tunnustuse, siis juba see iseenesest võib temas vabastada energia ja võimalused, mida ta isegi ei osanud loota. Saadud tunnustus innustab edasi töötama, püüdlikumalt ja andumusega, tundes seejuures suurt rahuldust. 

Te võite õnnitleda oma partnerit kas kirja või telefoni teel. Te võite teda restorani kutsuda ning seeläbi talle tema töötulemuste eest oma tunnustust avaldada. 

Autasustage kasvõi kord pooleaasta jooksul oma edukaid partnereid väikeste kingituste või preemiatega. Siinjuures laske oma fantaasiat lennata. Tähtis on, et Te demonstreeriksite saavutatud edu avalikult ja meeskonna juuresolekul. Rõhutage igal kohtumisel, iga esitluse ajal Teie struktuuri inimeste saavutusi. 

Innustumine peab olema Liidri tähtsaimaks omaduseks. Kui Te ise ei ole innustunud, siis sama loid on ka Teie struktuur. Kui Te olete aru saanud, et kompanii VIVASAN äriplaan on Teie jaoks suureks ja unikaalseks võimaluseks, ning Teie toodang, äri ja Teie edasised perspektiivid innustavad Teid, siis kõik toimib nagu peeglis, te näete oma struktuuri, sügavuti, kuni viimase tasandini. 

Innustus – see on kompaniis VIVASAN edasiviiv jõud!

Ning veel mõned sõnad ühest väga tähtsast asjast. 

Kuidas leida selliseid äripartnereid, kes aitavad meil ehitada suurt ja edukat struktuuri?

Alles innustunud VIVASAN esindajad on alguses lihtsalt “puhtad lehed”. Igaühel neist on võimalus saada üheks “alustugedest”, kellele Teie äri tulevikus toetub. Tõsi, selleks kulub teatud aeg, et selguksid kaaslaste talendid, võimalused, eelised, samuti nõrkused. 

Seetõttu on täiesti loomulik, et alul on vaja kõiki registreerunud struktuuri liikmeid toetada. Ent kui grupp kasvab ning tuleb ette valmistada üha rohkem inimesi, siis tuleb kõik jõud mängu panna vaid seal, kus on kõige enam järjekindlust. See tähendab, et on tarvis leida äripartnerite hulgast “võtmeisikuid”, kellel on kõrged motivatsioonid ja paljulubavad võimed. Tähtis on, mida inimesed teevad ja milliseid tulemusi saavutavad, mitte see, mida nad räägivad. 

Inimesed, kes on võimelised edasi liikuma, erinevad teistest mõnede tunnuste poolest, mis reeglina kergendavad nende leidmist. 

Teie struktuuri “võtmefiguurid”: 

· Omavad suurt müügimahtu;

· Ostavad tooteid ka endale, et nende kasulikkuses ka praktikas veenduda;

· Ilmutavad suurt huvi toodete realiseerimise ja kompanii äriplaani kontseptsiooni suhtes, mille edus nad on veendunud;

· On innustunud võimalikust edust, mida võimaldab saavutada kompanii VIVASAN võrkturustus;

· Mõtlevad sageli oma eesmärkide üle ning omavad küllaltki konkreetseid plaane tulevikuks;

· On tööks positiivse hoiakuga;

· Kasutavad teiste inimestega sotsiaalseid kontakte;

· On õppeprotsesside eestvedajad, sageli isegi janunevad teadmiste järele;

· Paluvad Teie abi õpetamise käigus;

· Paluvad Teie abi teiste äripartnerite treenimisel ja innustamisel;

· Osalevad regulaarselt kohtumistel ja treeningutel;

· Teevad palju märkmeid kõigi äriküsimuste, kohta vestluste ja treeningute ajal. 


LISA. 

Lisa 1: 

	Ees- ja perekonnanimi



	Aadress



	Telefon/faks



	Kommentaarid



	Kellele soovitatud



	Vestluse tulemused




Kuidas organiseerida VIVASAN presentatsiooni suurele inimestehulgale?

· Õpetage oma struktuuri inimesi välja selleks, kuidas kutsuda inimesi presentatsioonile. Kutseid presentatsiooniks peab esitama samamoodi kui Te esitleksite meie toodangut. 

· Üürige saal. Määrake täpselt kindlaks, kui palju inimesi Te kutsuda kavatsete. 

· Liidrid organiseerivad tööd kohapeal ja määratlevad kohustused. 

· Määrake konkreetsed inimesed, kes viivad presentatsiooni läbi: kes räägib toodangust, kes VIVASAN ärist. 

· Asetage nähtavale valge linaga kaetud laud ning paigutage sellele toodang. Hoolitsege sellel eest, et laud oleks hästi valgustatud, kaunistage lilledega. 

· Ärge rääkige korraga kõigist toodetest. Esitlus peab olema temaatiline, st. pühendatud mingile ühele liinile või tootegrupile. Parem oleks rääkida mõnest tootest, see-eest üksikasjaliselt. 

· Toetudes omaenda ja teiste kogemustele, selgitage kuulajatele, kui palju toob meie toodang kasu. (Informatsioon peab olema tõene). Andke teistele esitlusest osavõtjatele võimalus rääkida oma kogemustest VIVASAN toodete tarbimisel. 

· Enne alustamist, vaheaegadel ja peale lõpetamist lülitage sisse populaarne muusika. Igaühel on kodus stereoaparatuur. Kui Te ei ole kursis uute lugudega, õppige neid tundma oma laste kaudu. 

· Selgitage äriplaani lihtsate sõnade abil, näidake inimestele lihtsat teed oma eesmärkide saavutamiseks. Asetage nende ette loetavad ja selged eesmärgid, vaid sel juhul on Teil edu loota. Ent esmalt peavad Teil endal eesmärgid olema, peate teadma, mida tahate. 

· Andke publikule võimalus küsimusi esitada. Eriliseks Teie struktuuri eeliseks oleks arsti olemasolu, kes tunneb ja hindab kõrgelt VIVASAN tooteid. 

· Viige presentatsioone läbi igal kuul, peale neid kohtuge oma grupi liikmete ja liidritega ning otsustage, mida võiks järgmisel korral teha veelgi paremini ja tõhusamalt. Püüdke iga kord muuta presentatsiooni mitmekülgsemaks millegi uuega, publik armastab meeldivaid üllatusi. 

Lisa 3. 

“VIVASAN klientide raamatu” koostamise näidis. 

	Ees- ja perekonnanimi: 


	Mai-Liis Lemmik

	Aadress: 


	Pelguranna 6

	Telefon: 


	6443837

	Sünniaeg: 


	12. 05. 1960

	Abikaasa nimi: 


	Peeter

	Laste nimed: 


	Katrin, Nigol

	Huvialad: 


	Kudumine

	Meelelahutused: 


	Aeroobika

	Huvid: 


	Reisimine

	Ostetud tooted, kuupäev: 


	Värskendav kehageel 20.04.2004

	Toodete kasutamise kogemused: 


	Geel eemaldas lihasvalu peale võimlemist

	Küsimused, probleemid, üldised märkused
	


Lisa 4

Töövihik “Isiklik seisukord”

	Finants-materiaalne sfäär
	Mida ma tahan saavutada?
	Milliseks ajaks tahan seda saavutada?

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Tervise sfäär
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Perekond
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Sotsiaalne sfäär, sõprade ring
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Lisa 5

Tööleht “Eesmärgid VIVASAN-is”

1.) Millise eesmärgi Te endale seoses VIVASANIGA püstitasite?

	

	

	

	


2.) Mis ajaks tahate oma eesmärke saavutada?

	

	

	

	


3.) Jaotage oma eesmärgid 5 ossa.

	

	

	

	


4.) Mida Te võiksite teha otsekohe, et läheneda oma eesmärkidele kasvõi ühe sammu võrra?

	

	

	

	


Lisa 6

Tööleht “VIVASAN toodetest saadud kasu”

Kirjeldage tootest/toodetest saadud kasu, täiendades seda järgmise ettepanekuga: 

Inimesed peaksid ostma ja kasutama VIVASAN tooteid sellepärast, et: 

1.)

	

	


2.)

	

	


3.)

	

	


4.)

	

	


5.)

	

	


6.)

	

	


7.)

	

	


8.)

	

	


9.)

	

	


10.)

	

	


Lisa 7

Tööleht “VIVASAN toodete kasutajate sihtgrupid”

Määrake kindlaks toote sihtgrupp, vastates järgmisele küsimusele: 

Milline isikute grupp võiks olla eriti huvitatud VIVASAN toodangu ostmisest ja tarbimisest?

1.)

	

	


2.)

	

	


3.)

	

	


4.)

	

	


5.)

	

	


6.)

	

	


7.)

	

	


8.)

	

	


9.)

	

	


10.)

	

	


Lisa 8

Tööleht “Loetelu tüüpilistest vastuväidetest ja vastustest neile”. 

Vastuväide:  --------------------------------------------------------------

Vastus:  ------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------------------

Vastuväide:  --------------------------------------------------------------

Vastus:  ------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------- 

Vastuväide:  --------------------------------------------------------------

Vastus:  ------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------- 

Vastuväide:  --------------------------------------------------------------

Vastus:  ------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------- 

Vastuväide:  --------------------------------------------------------------

Vastus:  ------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------- 

Vastuväide:  --------------------------------------------------------------

Vastus:  ------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------- 

Vastuväide:  --------------------------------------------------------------

Vastus:  ------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------------------

Lisa 9

Sageli esitatavad küsimused: 

Küsimus: Mida teha juhul, kui mul ei ole struktuuris perspektiivseid liidreid?

Vastus: analüüsige, mida Te ise oma struktuuri heaks teete? Kas Te õpetasite oma liikmeid nii nagu siin raamatus kirjeldatud? Lugege veelkord läbi võtmeisikute kirjeldused ning otsige selliseid. Pöörduge punkti 4.3 juurde korduvalt tagasi ning eelkõige teema “Kriitilised punktid võrkturunduses”. Veenduge, et ükski Teie Liidritest ega Teie ise ei oma antud tunnusjooni. 

Küsimus: Mida teha, kui minu Sponsor ei pööra mulle tähelepanu?

Vastus: Selles raamatus kirjutatakse, kuidas saavutada võrkturunduses edu, ning igaüks, kes on selle läbi lugenud, saab aru, et Sponsor omab suurt vastutust oma struktuuri ees. Kahjuks on meie kompaniis ka Sponsoreid, kes ei pööra tähelepanu oma struktuuri liikmetele. Kui Teil ei ole Sponsorit, kes Teid juhendaks, siis esitage endale järgmised küsimused: 

· Kas ma leian sellest raamatust omale vajaliku informatsiooni?

· Kuidas leida oma struktuuris Liidrit, kes võiks mind aidata?

· Kas ma juba võtsin sellise Liidriga ühendust?

· Kas ma olen saanud oma struktuuri liikmete jaoks selliseks Liidriks, millist ma endale sooviksin?

Küsimus: Minu Sponsor ei tee mitte midagi minu heaks, miks ta teenib minu müügimahu pealt?

Vastus: Ei ole nii oluline, kui palju teenib Teie Sponsor, palju tähtsam on see, kui palju teenite Teie ja Teie struktuuri liikmed. Kadedusel ja pahasoovlikkusel on kahjuks veel kohta võrkturunduses. 

Küsimus: Ma töötan ööd ja päevad ega teeni midagi. Mida teha?

Vastus: Analüüsige ausalt: kas Te tõesti töötate päevad ja ööd? Mõelge eelkõige läbi oma eesmärgid. Seejärel leidke inimene, kes on juba saavutanud selle, mida tahtsite saavutada Teie. Kui Te olete sellise inimese leidnud, siis õppige hoolikalt tundma tema omadusi ja suhtumist töösse. Peale seda võrrelge selle inimese töömeetodeid enda omadega. Teile saab kiiresti selgeks, mida Te valesti teete ning mida Te saate muuta. 

Küsimus: Mida ma peaksin tegema, kui mul ei õnnestu inimesi veenda?

Vastus: Kes esitab taolisi küsimusi, see tõstatab probleemi, millega on paljud hädas. Me tahame alati kõiki veenda. Aga veenda inimesi milleski on analoogiline vägivallale. Veenda – see tähendab alati millekski sundima. Me tahame, et teised inimesed jagaksid meie arvamust, et meil oleks rohkem eeliseid. Seesugune mõtlemine ei ole arvestatav pikemas perspektiivis. Te peate inimesi konsulteerima. Tänu Teie innustusele ja professionaalsetele konsultatsioonidele otsustavad inimesed ise Teiega koostööd teha. 

Kui Te arvate, et ma pööran sõnadele liigset tähelepanu, siis eksite. Iga meie poolt edasi antud sõna tekitab ajus kindlat reaktsiooni. Mõelge ise, millist reaktsiooni kutsub esile sõna “veenmine (sundimine)”, millist aga “konsultatsioon”. Ning tehke oma vestluskaaslastega suheldes vastavad järeldused. 

Küsimus: Tahaksin paremini rääkima õppida. Mul ei ole edu, kuna ma ei suuda presentatsioone edukalt läbi viia. 

Vastus: Kõnekunst – see ei ole anne, nagu paljud arvavad, vaid treenimise tulemus. Mida rohkem Te loete, seda rohkem räägite, seda paremaks kõnelejaks saate. Muidugi, igaüks närveerib, kui peab presentatsiooni läbi viima suure hulga inimeste ees. Selleks et näida professionaalsena, kehtib hea metoodika. Alguses peate Te kindlaks tegema, millest Te üldse rääkima hakkate. Valmistuge põhjalikult presentatsiooniks ette, harjutage oma esinemist, kasutades magnetofoni, või veelgi parem, videokaamerat. Pole midagi kasulikumat ega kainestavamat kui näha ennast ekraanil. Te saate väga kiiresti oma vigadele jälile ja hakkate nende kõrvaldamiseks aktiivselt tööle. 

Küsimus: Mul on raske inimeste poole pöörduda, mida ma peaksin tegema?

Vastus: on väär oletada, et, alustades tööd võrkturunduses, on vaja kõnetada tänaval absoluutselt võõraid inimesi. Teie alustage võrkturundust – nimekirja koostamisega, millest on selles raamatus üksikasjaliselt kirjutatud. Kui Te hakkate järjekindlalt seda tehnikat kasutama, siis toimub Teie sulandumine ärisse palju kergemalt. Katsuge külastada kompanii VIVASAN presentatsioone võimalikult sagedasti. Siis harjute kontakteeruma inimestega, keda varem ei tundnud. Mõne aja möödudes tunnete Te endas sundimatust ja enesekindlust, mida vajate kontaktide loomiseks. Teie aga muidugi peate endas välja töötama sisemise soovi teiste inimestega kontakte luua. 

Ärge unustage: arad inimesed ei ole võimelised tõelist elu elama. 

On tuhandeid teisi küsimusi, mis vääriksid läbivaatamist. Tõenäoliselt Te saite sellest aru. Paljude küsimuste lahendamine, mis Teile esitatakse või mis Teil tekivad, lahenevad iseenesest soodsalt. Inimesed on harjunud esitama negatiivse sisuga küsimusi nagu: 

· Miks see ei toimi?

· Miks mind alati ebaõnn tabab?

· Miks just minul ei tule midagi välja?

Sellised ja analoogilised küsimused halvavad meie aju, kuna me kontsentreerume siis oma tähelepanu negatiivsele. 

Sel põhjusel tuleb harjutada esitama positiivseid ja aktiviseerivaid küsimusi: 

· Mida ma peaksin tegema, et edu saavutada?

· Mida ma peaksin tegema, et paremini rääkima õppida?

· Milliseid samme peaksin astuma, et teenida nii palju, kui sooviksin?

Ning see kõik ei ole sõna-sõnalt. Küsimused, mida me endale esitame, mõjutavad meie käitumist. See tähendab: 

Meie aju teeb just seda, mida me temalt nõuame. 

LÕPETUSEKS. 

Hea lugeja! Niisiis, me lõpetasime oma ekskursiooni. Muidugi jäi veel palju küsimusi, millele on vaja vastuseid. Võibolla vastan ma neile oma järgmises raamatus. 

Olen kindel, et saite siit küllaldaselt teadmisi võrkturunduse kohta, mis võimaldab Teil erinevaid probleeme lahendada. 

Minu eesmärgiks oli teha Teid edukaks ärimeheks, sest Teie edu on ka minu edu. Loodan, et Te olete samal seisukohal. 

Soovin Teile kogu südamest kõikide eesmärkide ja soovide täitumist, mida olete oma elus püstitanud. 

TOMAS GOETTFRIED. 
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